Umweltpreis gewonnen

Das , Healthy Building Konzept" des belgischen Luftungs- und
Sonnenschutzspezialisten Renson wurde mit dem Umweltpreis
in der Kategorie Architektur der Aluminium Awards ausge-
zeichnet. Das ,Healthy Building Konzept" ist eine Kombination
aus Grundliftung, intensiver Nachtliftung und Sonnenschutz
und soll eine Alternative zu einer Klimaanlage bieten. Mit die-
sem Konzept strebt Renson laut Unternehmensauskunft nach
einem gesunden, komfortablen und energiesparenden Raum-

klima.

Die Wahl des , Aluminium-Awards fir den Bau" geht auf eine
Initiative des Niederlandischen Aluminium-Zentrums zusammen
mit der Europdischen Aluminium Assoziation (EAA) und dem
Verein der Aluminium-Systemhersteller (VAS) zurtick.

Brandschutz aus
dem Baukasten

.Safelite” ist eine patentierte
Entwicklung der Fewa-Glas-
technologie, die mit dem Erfin-
derpreis von Rheinland-Pfalz
ausgezeichnet wurde.

Mit einem Bausatz kdnnen acht
Brandschutzverglasungen  in
F90, F60 und F30 ausgeflhrt
werden. Der Bausatz besteht
aus speziellen Fewa- , LM-Profi-
len*, die mit , FewaDUR" ver-
glast werden. Die Profile setzen
sich aus einem tragenden Kern-
profil aus Leichtmetall und ther-
mischen Isolatoren zusammen.
Die Isolatoren umgeben als
Glashalteleisten das Kernprofil

Bild: Fewa

Die Fewa-Glastechnik GmbH hat
fiir ihre Brandschutzanwendung
»Safelite” den Erfinderpreis von
Rheinland-Pfalz erhalten
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und schitzen dieses im Brand-
fall ber 90 Minuten vor hohen
Temperaturen.

Eine zeitsparende Varianten-
Konstruktion vereinfacht die
Bearbeitung und erleichtert den
Einbau. Mit ,Safelite” lassen
sich  Brandschutzverglasungen
in hoher Qualitit umsetzen,
wobei, so der Hersteller, die ein-
gesetzte Technik systembedingt
zu prézisen Verglasungen fuhrt,
die die Zulassungsanforderun-
gen erflllen. Die Verarbeiter
beziehen Glas und Bausatz aus
einer Hand, ohne nennenswer-
te Entsorgung von Verschnitt
und Resten.

Nach Firmenauskunft haben die
intelligenten Details sowie das
leichtgewichtige  Standerwerk
ein duBerst positives Feedback
von Seiten der Verarbeiter er-
fahren.

Das ,Safelite”-System wurde
umfassend gepriift, so z. B. das
Standerwerk beim Prifamt flr
Baustatik der LGA Bayern in
Wirzburg. Die bauaufsichtliche
Zulassung wurde erteilt fur:
.Safelite” F30, Typ SL30 (Zu-
lassung Nr. Z-19.14-1512),
.Safelite” F60, Typ SL60 (Zu-
lassung Nr. Z-19.14-1513) und
.Safelite” F90, Typ SL90 (Zu-
lassung Nr. Z-19.14-1514).
Weitere Informationen unter:
Fewa-Glastechnik GmbH
56566 Neuwied

Tel. (026 31) 3585 51
info@fewa.de

www.fewa.de

Doppel-Jubildum

Anfang April gratulierten
Uber 350 Géaste und rund
120 Mitarbeiter Max Haidl
zum Doppel-Jubilium -
50 Jahre Haidl und 10 Jah-
re Fenster und Tlren — und
zur Einsegnung des neuen
Biro- und Ausstellungs-
gebaudes.

. Wir brauchen mehr Unter-
nehmer wie Max Haidl, die
nicht nur in ihre eigene,
sondern auch in unser aller
Zukunft investieren,” so
der bayrische Finanzminister
Kurt Falthauser anléBlich des
Festaktes bei der Einweihung
des neuen Gebdudekomple-
xes der Firma in Réhrnbach.
Firmenchef Haidl erklarte in
seiner BegriiBungsrede, dal®
er bewuBt mit dieser Jubi-
ldumsfeier ein Zeichen flr
Optimismus und Realitét set-
zen wolle. ,,Nur durch Jam-
mern und Klagen Uber die
momentan schlechte wirt-
schaftliche Situation, die poli-
tischen Rahmenbedingungen
und die schwache Konjunk-
tur haben wir noch kein Fen-
ster und keine Haustiir gebaut
und keinen neuen Arbeits-
platz geschaffen, geschweige
denn gesichert”, so Haidl.
Das Unternehmen fertigt jéhr-
lich Gber 500 000 Fenster
und 3000 Hausttiren aus
Kunststoff und Aluminium.
Rund 5000 Besucher nutzten
das Jubildumswochenende,
um sich bei einem Tag der
offenen Tur Uber die unter-
schiedlichen Produkte und
Dienstleistungen der Firma
Haidl zu informieren.

Auch wir sind auf
der Vitrum 2003.
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finden Sie in
Halle 16/1, Stand 8



Firmen & Fakten

OVelux O

In die Fithrungs-
spitze aufgeriickt

Auf  der  Gesellschafterver-
sammlung der Velux Deutsch-
land GmbH Anfang April wur-
de Andreas Mosler zum Ge-
schaftsfuhrer  Finanzen und
Administration  berufen. Der
40jéhrige  Diplom-Betriebswirt
und  Wirtschaftsinformatiker
wechselt damit in die Ge-
schaftsfihrung des Herstellers
Uber.

Mosler ist seit 1987 bei Velux,
wo er anfangs im zentralen
Controlling tatig war und das
er von 1990 bis 1999 leitete.
AnschlieBend folgte die Befér-
derung zum Bereichsleiter Fi-
nanzen, Administration und IT.
Mit der Ernennung zum Ge-
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O Interpane Solar O

Andreas Mosler ist neu in der
Geschiftsfilhrung von Velux

schaftsfuhrer  Finanzen und
Administration erkennen die
Gesellschafter seine langjahrige
engagierte Arbeit, fachliche
Kompetenz und seine Leistun-
gen an. ,Wir freuen uns Uber
die Entscheidung der Gesell-
schafter, die Leistungen von
Andreas Mosler mit der Bestel-
lung zum Geschaftsfuihrer Fi-
nanzen und Administration zu
wiirdigen,” meint dazu Micha-

el Pack, Geschéftsfiihrer der Ve-
lux Deutschland GmbH.

Bild: Interpane

,Solar News” aus dem Internet

Unter www.sunselect.de bietet die neue Website von Inter-
pane Solar Fachleuten und Handelspartnern schnellen Zugriff zu
Informationen liber das Absorberband , Sunselect”, inklusive
technischer Daten, Lieferprogramm und Priifzeugnisse. Fragen
per E-Mail beantwortet die Service-Abteilung von Interpane
Solar unter: info@solar.interpane.net
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O Lauren Windows [

David Kruse iibernimmt Firmenleitung

Der neue Prasident von Lauren Windows, USA, heillt David M.
Kruse. Lauren Windows ist ein Hersteller von hochwertigen

Holz- und Holz-Aluminium-
Fenstern. Das Unternehmen
mit Sitz in New Philadelphia
zahlt zur Lauren-International-
Gruppe, zu der auch Edgetech,
Hersteller von Abstandshaltern
fur Isoliergldser, gehort.

Kruse war zuvor Prasident des
amerikanischen Fenster- und
Turenproduzenten Weatherseal
und ist seit Uber 25 Jahren in
der Fensterindustrie tatig.

O Schiico O

Sonnenschutzpalette
aufgestockt

Mit der Ubernahme der Veltrup
Sonnenschutz GmbH erweitert
die Schiico International KG ihr
Sortiment rund um die Gebau-
dehtlle. Anfang April wurden
die Verhandlungen mit dem bis-
herigen Anteilseigner Siidkapi-
talbeteiligungsgesellschaft mbH
abgeschlossen und 100 % der
Geschéftsanteile erworben.

Die Firma Veltrup (1952 ge-
griindet) erzielte im Jahr 2002
mit 80 Mitarbeitern einen Um-
satz von Uber 10 Mio. €. Auch
als 100%ige Schiico-Tochter
wird der Spezialist fur Jalousien
und Markisen nach wie vor un-
ter seinem bisherigen Namen
firmieren. Um Kontinuitat fur
die Kunden zu gewdhrleisten,
wird der Verkauf weiterhin tber
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Veltrup direkt abgewickelt. Ziel
ist es, durch Synergien mit dem
Schiico-Sortiment den Kunden
eine geschlossene Lésung aus
einer Hand anzubieten.
.Schiico ist als europdischer
Marktfthrer fur Fenster und
Fassaden bestrebt, noch mehr
in die Gebdudehille zu expan-
dieren, um seinen Anteil pro
Objekt zu steigern”, so Dirk
U. Hindrichs, geschaftsfiihren-
der und personlich haftender
Gesellschafter der Schico Inter-
national KG. ,Trotz Baukrise
zeigt unsere Investition in den
Standort Deutschland unsere
Zuversicht, die Firmenkonjunk-
tur von Schiico fortsetzen zu
kénnen", erklart Hindrichs.

Die Sortimente von Veltrup er-
ganzen laut Hindrichs die bishe-
rigen Schiico-Produkte im Son-
nenschutz, wie beispielsweise
GroBRlamellen, Rolliden und
BUS-fahige Steuerungssysteme. "

Schiico erweitert sein Sortiment mit der Ubernahme der Veltrup Son-
nenschutz GmbH. Andreas Wilsdorf, stellvertretender Geschiftsfiihrer
von Schiico, Dr. Reinhold Lauf, Geschaftsfithrer der Siidkapitalbeteili-
gungsgesellschaft mbH, und Dirk U. Hindrichs, geschiftsfiihrender
Gesellschafter von Schiico nach der Vertragsunterzeichnung (v. I.)
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1. selbstreinigen-
de Fassade in
Ost-Westfalen

Unter Beteiligung der Biele-
felder Firma Menke & Co.
Glas entstand mit einer
schuppengehaltenen Glas-
fassade fur ein Parkhaus die
erste selbstreinigende Fassa-
denverglasung in  OWL.
Zum Einsatz kam das selbst-
reinigende , Pilkington Activ
Glas"”, das die Reinigungs-
kosten und damit die Un-
terhaltskosten senken soll.
Bereits jetzt zeigen sich die
Betreiber zuversichtlich.
~Unsere bisherige Rech-
nung ging von einer Amor-
tisation von 4-5 Jahren aus,
doch heute sind wir davon
Uberzeugt, daB es friiher
sein wird", so der Bauleiter
des Objekts.

Fur die funf Etagen des
Parkhauses wurden etwa
100 m2 , Pilkington Activ"
(8 mm stark) verbaut. Das
Glas wurde vorgespannt
und anschlieBend einem
achtstindigen  HeiRlage-
rungstest unterzogen. Die
Beratung und Belieferung
erfolgte durch die Unter-
nehmensgruppe Kélling.

Osteuropa im Blick

RuBland und die baltischen
Staaten gehoren weltweit zu
den dynamischsten Méarkten im
Bereich Glasmaschinen. Nach
ersten  Privatisierungserfolgen
wird dort nun mit der Erneue-
rung des Maschinenparks be-
gonnen und in vielen Fallen auf
das anerkannte Know-how
deutscher Firmen zurlickgegrif-
fen. Die Messe Mir Stekla hat
sich in den letzten Jahren zum
Anlaufpunkt fur Fachleute aus
RuBland und den angrenzen-
den Staaten entwickelt. An-
fang des Monats fand die

glaswelt 6/2003

Neue Mitglieder

Seit Anfang des Jahres hat der Flachglas MarkenKreis vier neue
Mitglieder aufgenommen. Das Netzwerk aus Herstellern von
Isolier- und Sicherheitsglasern sowie GlasgroBhandlungen um-
faBt nunmehr 25 Unternehmen bzw. Unternehmensgruppen mit
bundesweit 32 Standorten.

Bei den neuen Mitgliedern handelt es sich um den Hersteller
Glas Engels GmbH, Essen, und die Handlerbetriebe Glasvertrieb
G&J, Reefum, Kurt Kochlin GmbH, Bad Sackingen und Glas
Carl Abel GmbH, Euskirchen.

Glas Engels ist Lizenznehmer flr die VSG- und ESG-Marken der
fritheren Flachglas AG und kann nun diese Flachglas-Marken-
Kreis-Produkte unter den entsprechenden geschitzten Marken-
namen vertreiben.

Die neuen Handlerbetriebe starken das Netz der sogenannten
~HandlerPartner” des Flachglas MarkenKreises. Dieses Konzept
entstand aufgrund der Erkenntnis, daB sich Handler und Produ-
zenten auf dem gleichen Markt bewegen und &hnliche Ziel-
gruppen ansprechen. Daher haben beide Unternehmensgrup-
pen auch die gleichen Anforderungen in bezug auf Information,
Schulung, anwendungstechnische Beratung, Marketing-Dienst-
leistungen und Vertriebsunterstiitzung. Die ,Systemzentrale”
des Verbundes bietet daher Handlerbetrieben im Rahmen der
Mitgliedschaft die gleichen Leistungsbausteine wie auch den
Herstellerbetrieben an.

Ein weiterer Aspekt des ,Handler-Partner”-Konzepts ergibt sich
daraus, daR zusatzliche Leistungen und Produkte einzelner Mit-
glieder fur die ganze Gruppe nutzbar gemacht werden kénnen.
Was dazu dient, die Leistungsfahigkeit der Gruppe insgesamt
zu steigern. So verfuigt z. B. das neue Mitglied Abel, Euskirchen,
Uber umfangreiche Erfahrung in der Verglasung grofRer Objek-
te oder Glas Engels kann als Hersteller mit dem patentierten
~Photoverbund” ein weiteres Produkt in die Gruppe einbrin-
gen. Photoverbund ist ein VSG, das mit einer digital bedruck-
baren Folie versehen ist, die fotorealistische Gestaltungsmog-
lichkeiten auch in Einzelstlickanfertigung ermoglicht.

Mir Stekla zum 5. Mal auf
dem Messegeldnde Kras-
naya Presnya in Moskau
statt.

Zum Rahmenprogramm
zéhlte ein deutsches Sym-
posium, das die enge Zu-
sammenarbeit beider Léan-
der untermauerte. Bereits

Positiver Trend
fur 2003

Der Bundesverband Solarindu-
strie (BSi) meldet auch flur den
April einen gestiegenen Antrags-
eingang (+ 6 %) fur Sonnenkol-

auf der glasstec 2002 wa-
ren erste Schritte in Rich-
tung einer verstarkten Zu-
sammenarbeit unternom-
men worden. Vor diesem
Hintergrund hatte sich der
VDMA fur eine bundes-
geforderte Beteiligung in
Form eines Gemeinschafts-
standes auf der russischen
Messe entschieden.

lektoren, nachdem die Eingdnge
sich schon im Mérz mehr als ver-
doppelt hatten. In den ersten vier
Monaten gingen damit knapp
60 % mehr Antrdge ein als im
Vergleichszeitraum 2002. Nach
einer BSi-Umfrage erwarten die
Hersteller und Importeure fur das
laufende Jahr 2003 ein Wachs-
tum von mindestens 20 %.



Optimistisch in die Zukunft

Auf der Jahrespressekonferenz in Frankfurt stellte Wolfgang
Wilmsen, Vorstandsvorsitzender von Weinig, die aktuellen Zah-
len und Fakten zum Geschaftsverlauf vor. Trotz weltweiter Kon-
junkturflaute sowie politischer Krisen konnte die Weinig-Grup-
pe eine sehr respektable Bilanz fuir das Geschéftsjahr 2002 vor-
legen. So lag das Ergebnis der gewohnlichen Geschéaftstatigkeit
in der Gruppe bei 28,5 Mio. € (2001: 21,4 Mio. €). Nach den
Worten des Vorstandsvorsitzenden werde damit im Vergleich
zur gesamten Branche die filhrende Weltmarktposition fir die
Massivholzbearbeitung ausgebaut. Der Umsatz der Weinig-
Gruppe kletterte um 3,7 % auf 320,2 Mio. € (2001: 308,7 Mio.
€), wobei der Auftragseingang auf 323 Mio. € gewachsen ist.
Besonders der Geschéftsbereich Holzoptimierung hat sich gut
entwickelt und zeichnet deshalb auch in erster Linie fiir diesen
Anstieg verantwortlich.

.Bei der gegenwdrtigen weltweiten Wirtschaftssituation miissen
wir mit dem Erreichten sehr zufrieden sein", schitzte Wilmsen
die aktuelle Lage realistisch ein. Er verhehlte aber nicht, daB be-
sonders die Michael Weinig AG im vergangenen Jahr auf der
Stelle trat und hier der Auftragseingang nahezu stagnierte. Die
Grinde dafir lagen auf der Hand, da sich der Markt fiir Fen-
ster und Turen aus Holz in Deutschland ,im freien Fall" befin-
det. ,Unser Inlandsgeschéft ist deshalb gemessen am gesam-
ten Geschéftsvolumen auf unter 10 % geschrumpft”, so Wilm-
sen, ,und damit sind wir auf keinen Fall zufrieden." Gut da-
gegen haben sich die Markte in Osteuropa, Asien, USA sowie
England und Italien entwickelt. Die Auftragseingange haben 2002
aber nicht ausgereicht, um alle produzierenden Werke voll aus-
zulasten. Fur das Stammwerk in Tauberbischofsheim z. B. sieht
Wilmsen derzeit einen Auslastungsgrad von rund 85 %. Diese
Unterauslastungen wurden und werden durch die Nutzung von
flexiblen Arbeitszeitkonten und Kurzarbeit ausgeglichen.

Fur 2003 erwartet das Unternehmen kein generelles Aufbliihen
der Weltkonjunktur. Trotzdem blickt man bei Weinig mehr als
optimistisch in die Zukunft. , Unsere eigene Zielsetzung, die fur
die Gruppe eine Umsatzsteigerung auf 340 Mio. € in 2003 vor-
sieht, wird nicht in Frage gestellt”, schloB Wilmsen seine Aus-
fuhrungen.

Neues Domizil

Fithrungsseminar
fir Unternehmer-
frauen

Unternehmerfrauen sind in
Handwerksbetrieben haufig eine
wichtige Stitze im Unterneh-
men. Das gilt vor allem in der
Alltagspraxis, wo die Partnerin
im Umgang mit Kunden, Auf-
tragen, Bestellungen, Rechnun-
gen, Reklamationen, Lohn-
und Gehaltsabrechnungen u. 4.
héchsten  Einsatz erbringen.
Deshalb muR ein Unternehmen
gerade durch die Unternehmer-
frau richtig mitgefthrt werden.
Der Umgang mit Mitarbeitern,
Kunden und Lieferanten erfor-
dert darliber hinaus viel Ge-
schick und ein umfangreiches
Wissen Uber die internen und
externen Betriebsabldufe. Um
diesen Aufgaben besser gerecht
werden zu konnen, hat das
KompetenzCentrum der Ge-
werblichen Akademie fir Glas-,
Fenster- und Fassadentechnik
Karlsruhe, ftr Unternehmer-
frauen einen zweisemestrigen
Lehrgang entwickelt, der auf ih-
re umfangreichen Aufgaben im
Betrieb abgestimmt ist. Zu den
Seminarschwerpunkten zdhlen
u. a. Buroorganisation, Buch-
fuhrung/Controlling, Personal-
wesen, Zeitmanagement, diver-
se Rechtsthemen, Korrespon-
denz, Auftragsplanung sowie
Marketing und Management.

Anzeige

Die zur Solvay-Gruppe gehorende Cova Products Ltd., Herstel-
ler wetterresistenter Dekorfolien fiir die Fensterindustrie, verlegt
das bisherige Deutschlandbiiro. Nach Auskunft von Peter
Demmler, Verkaufsleiter Europa, wurde dieser Schritt notwen-
dig, weil die Ausweitung des Betreuungsgebietes auf ganz
Kontinentaleuropa eine groRere Burofldche erforderlich macht.
Die Betreuung und Beratung der Kunden wird nun von Bad
Rappenau aus erfolgen. Seit 1. Juni lautet die Adresse:

Cova Products Ltd.

Europa-Biiro

Héhenweg 6, 74906 Bad Rappenau

Tel. (072 68) 96 08 68, Fax (072 68) 96 08 69
pdemmler@covaproducts.com

Die praxisnahen Unterrichtsein-
heiten sind modular aufgebaut
mit einem Unterrichtstag in 14
Tagen. Nach bestandener Ab-
schluBprufung erhalten die Teil-
nehmerinnen das Zertifikat der
Gewerblichen Akademie Karls-
ruhe |, Zertifizierte Unterneh-
merfrau im Handwerk" (Diplom
Akademie Karlsruhe).

Termin: ab 18. September 2003
zweiwOchentlich, donnerstags
von 10.00 Uhr=16.00 Uhr.
Ort: Gewerbliche Akademie fiir
Glas-, Fenster- und Fassaden-
technik Karlsruhe.
Seminargebiihr: 896 €.
Weitere Informationen unter:
Tel. (07 21) 9 86 57 21

Fax (07 21) 986 57 23

Marktanteile
zugewonnen

Im schrumpfenden deut-
schen Fenstermarkt konnte
die Rudersberger Weru AG
nach eigenen Angaben im
Geschéftsjahr 2002 ihre
Marktposition von 6,4 %
auf 6,7 % und im Kernge-
schaft , Kunststoff-Fenster
im Wohnbau" von 9,1 %
auf 9,7 % weiter ausbauen.
Im Kernsegment will Weru
im laufenden Jahr tiber 11 %
der Marktanteile erobern.
Um dieses Ziel zu erreichen,
rechnet der Hersteller 2003
mit einem Inlandsabsatz
von 510 000 Fensterfliigeln
(2002: 489 300). Fur dieses
Jahr wird ein Konzernum-
satz angepeilt, der iiber dem
des Vorjahres (ca. 140 Mio.
€) liegt. Dabei erwartet We-
ru ein nachhaltig positives
Ergebnis durch die realisier-
ten Entlastungen auf der
Kostenseite. Die zusatzlich
eingeleiteten internen Opti-
mierungsmalnahmen und
die Trennung vom defi-
zitdren Holzbereich (BFT)
sollen dazu einen wesentli-
chen Beitrag leisten.
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Bauglastage 2003

Auch in diesem Jahr zogen die Climalit-Bauglastage wieder zahl-
reiche Geschaftsfreunde der Climalit-Partner an. Namhafte Re-
ferenten stellten dabei aktuelle Themen und Lésungen fur tag-
liche Probleme vor. Unter dem Titel ,,Mangel und Schaden"
ging z. B. Eberhard Achenbach auf das neue Schuldrecht ein.
Anhand vieler Beispiele schilderte er, welche Mangel und Sché-
den im Bau immer wieder auftreten und wie sie zu beurteilen
sind. ,Verordnungen im Bauwesen — die Umsetzung am Bei-
spiel der EnEV" hieB das Thema von Hans Froelich, der die Er-
fahrungen aus dem ersten Jahr seit dem Inkrafttreten der Ver-
ordnung zusammenfalte. Auch hierbei stand die tédgliche Pra-
xis der Glasbranche im Vordergrund. Dartber hinaus informierte
Wolfgang Bottcher von Saint-Gobain Glass Deutschland tber
die aktuelle Produktpalette der Climalit-Partner, die den heuti-
gen Anforderungen, Normen und Richtlinien an Wéarmeschutz,
Schallschutz und Sicherheit gerecht wird. Ein Héhepunkt war
der Vortrag von Josua Fett Gber seine ,, Mehr-Wert-Strategie".
In einer mitreiBenden Prasentation zeigte der Trainer und Un-
ternehmensberater, wie man dem Preisverfall im Glasmarkt er-
folgreich begegnen kann. Seine Grundidee heift: Man darf nicht
Preise verkaufen, sondern Leistungen. Denn bei absolut ver-
gleichbaren Produkten wie im Glasmarkt muf man Kunden
durch einen Zusatznutzen oder , Produkt-Mehr-Wert" (iber-
zeugen — und dabei sind laut Fett Kreativitat und Einfallsreich-
tum gefragt.

Telefon-Training
fur Techniker

Das Motto, unter dem das
Telefon-Training fur Techniker
(TTT) steht, heiBt: ,Weg von
den technischen Details — hin zu
mehr Kundennutzen.” Das TTT
richtet sich an technisches Ver-
triebs- und Servicepersonal so-
wie an alle, die im Telefonkon-
takt mit Kunden stehen und
das Firmenimage und den Ver-
kaufserfolg mitbestimmen. Das
praxisorientierte Training ver-
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mittelt Methoden, die sehr
schnell bei den Technikern zum
Erfolg fUhren sollen. Bisher vor-
handene Hirden — sprich Scheu
vor Telefonkontakten — werden
nach Aussage des Veranstalters
durch das Training abgebaut.
Durch gekonntes Telefonieren
sollen Techniker in die Lage ver-
setzt werden, durch ihre tech-
nische Kompetenz zu tiberzeu-
gen. Beim technischen Ver-
triebspersonal lassen sich laut
Veranstalter die Anzahl der te-
lefonischen Nettokontakte stei-
gern. Die Kombination von
Erhéhung der Schlagzahl, kun-

Wie sag' ich es
meinem Kunden
- Telefontraining
fiir Techniker

7

Europa-Patent
erteilt

Die neuen automatischen
Magazine der ,MTO"-Serie
des italienischen Herstellers
Antonio  Piazza Brevetti
(apb) tragen seit kurzem die
europdische Patentnummer
EP 0588394 und sind damit
europaweit abgesichert. Die
verschiedenen Modelle der
,MTO"-Serie werden ne-
ben anderen Anwendungen
des Herstellers in Mailand
auf der Vitrum 2003 vom
25. bis 28. Juni zu sehen
sein.

Auch wir sind auf
der fgm 2003.
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denorientierter Argumentation
und der Konzentration auf eine
spezielle Zielgruppe soll fir stei-
gende Effektivitdt im Vertrieb
sorgen.

Das durchfihrende Beratungs-
unternehmen Pauly Consult ist
auf Vertriebs- und Marketing-
Unterstiitzung fiir Technolo-
gie-Unternehmen spezialisiert.
Weitere Informationen unter:
Pauly Consult

Vertriebs- & Marketingberatung
67449 Steinbach

Tel. (061 71) 58 62 66
hjp@pauly-consult.com
www.pauly-consult.com



