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Thermondo – Reinfall  
mit dem „Ehepaar B.“  

Reinke: G.U.T. wächst  
jedes Jahr zweistellig  

sam Schulte: Jetzt  
kommen die Chinesen

GET Nord:

Volle Hallen, gute Laune
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Warum nicht  
mit Flüchtlingen? 

Liebe Leserinnen, liebe Leser, 
das Thema Nachwuchsmangel im 
SHK-Handwerk war bei der GET Nord 
ständig präsent. Die Hersteller be-
kommen es offensichtlich zu spüren, 
dass das Handwerk nicht alle Aufträ-
ge abarbeiten kann. Das drückt auf 
den Umsatz der Industrie.  

Der Nachwuchsmangel hat viele As-
pekte. Einerseits findet das SHK-Hand-
werk nicht genügend Auszubildende. 
Nachdem man jahrelang „verpennt“ 
hat, sich um den Nachwuchs zu 
kümmern, versucht man nun, zu ret-
ten, was zu retten ist – zum Beispiel 
Azubi-Rallyes bei Messen. Aber es 
gibt immer noch zu viele offene 
Lehrstellen. Auf der anderen Seite 
ziehen Handel und Industrie Hand-
werker ab, denen sie lukrative Jobs 
im Vertrieb bieten.  

Eine Patentlösung für das Problem 
gibt es nicht, zumal die Zahl der 
Schulabgänger nicht größer wird  
und die Politik immer noch die Paro-
le ausgibt, dass möglichst viele junge 
Menschen studieren sollen. Aber 
vielleicht muss man neue Wege ge-
hen – oder alte, die schon einmal 
funktioniert haben.  

Als ich mich bei der GET Nord mit 
Bernd M. Müller, dem Geschäftsfüh-
renden Gesellschafter von Bemm, 
über das Thema unterhielt, erzählte 
er mir die Geschichte des Aufbaus sei-
ner eigenen Heizkörper-Produktion. 
1989 begann Bemm mit der Produk-
tion der hochwertigen, designorien-
tierten Heizkörper. „Damals kamen 
viele Russlanddeutsche“, berichtet 
Müller. Mit diesen habe er dann die 
Produktion aufgebaut. Ein russisch-
sprachiger Betriebsleiter sorgte für 
die Verständigung – „und der Rest 
ging mit Händen und Füßen“. Die 
Russlanddeutschen seien fleißige und 

bodenständige Menschen, so Müller. 
Sie hätten sich ihr Häuschen gebaut 
und arbeiten heute noch für Bemm. 
„So muss man es wieder machen.“  

Die Idee ist nicht von der Hand zu 
weisen. Warum versucht die Branche 
nicht, auch Flüchtlinge in großer 
Zahl zu gewinnen. Die Sprachbarriere 
ist heute nicht höher als damals. 
Aber jedes Problem ist lösbar. Wenn 
Handwerk, Industrie und Handel eine 
gemeinsame Initiative starten würden, 
dann ließe sich das berühmte „wir 
schaffen das“ sicher verwirklichen. 
Einige Tausend SHK-Handwerker, die 
sich unter den hunderttausenden 
Flüchtlingen sicher finden lassen, 
würden der Branche gewiss helfen.  

Dazu ist etwas Mut nötig und viel-
leicht auch der Wille, über den eige-
nen Schatten zu springen. Ein ge-
meinsamer Ausbildungsfonds für 
Flüchtlinge zum Beispiel könnte hel-
fen, damit auch kleine Handwerks-
betriebe sich einen Lehrling „leisten“ 
können.  

Am Ende nutzt es allen, wenn es wie-
der mehr Fachkräfte gibt.

Meint Ihr

Matthias Nückel
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Die GET Nord hat endgültig den Durchbruch geschafft. Nachdem die Hamburger Fachmesse für Elektro, 
Sanitär, Heizung und Klima schon 2014 – nach schwachen Vorjahresmessen – einen Aufschwung erlebt 

hatte, sorgten bei der diesjährigen GET Nord volle Hallen für gute Laune und beste Atmosphäre.  
Die Unternehmen der SHK-Branche waren durchweg mehr als zufrieden mit der Veranstaltung. 

Mehr als 500 nationale und internatio-
nale Aussteller waren bei der fünften 
Auflage der GET Nord dabei. Der Sani-
tärbereich ist auf Wachstumskurs, be-
tonte die Messe Hamburg. Eine Reihe 
von Unternehmen war das erste Mal 
dabei, andere kamen nach Jahren der 
Abstinenz wieder in die Hansestadt 
zurück. Für die Halle B7 soll es sogar 
Absagen gegeben haben. Aussteller, die 
zu spät kamen, wurden auf 2018 ver-
wiesen. Die Heizungsindustrie war zwar 
nicht ganz so stark vertreten, doch  in 
Halle B6 war die Branche gut aufge-
stellt. Insgesamt strömten 41.152 Be-
sucher in die Messehallen, sechs Pro-
zent mehr als vor zwei Jahren.  

Viele Debatten, die noch 2014 auf der 
GET Nord geführt wurden, gehören 
heute der Vergangenheit an. Die ge-
meinsame Messe von SHK und Elektro 
sehen viele sogar positiv. „Diese Kom-
bination bringt auch uns mehr Besu-
cher“, meint der Geschäftsführer ei-
nes Sanitär-Unternehmens. Und so 
mancher Handwerker biete Komplett-
bäder inklusive der Elektro-Installati-
on an. Da sei die Kombination auf der 
GET Nord sogar sinnvoll. Das sieht 
auch die Hamburg Messe und Congress 
GmbH so: „Mit dem bislang einmali-
gen Konzept der konsequenten Vernet-
zung unterschiedlicher Branchen, Ge-
werke und Produkte spiegelt die GET 
Nord die Marktentwicklung in der tech-
nischen Gebäudeausstattung wider. 
Dass wir damit richtig liegen, merken 
wir am wachsenden Interesse der Aus-
steller und steigenden Besucherzah-
len“, freut sich der Vorsitzende der 
Messe-Geschäftsführung, Bernd Auf-
derheide.  

Die starke Präsenz der (Eigen-)Marken 
des Großhandels – vor allem der Big 

Volle Hallen, gute Laune   
SHK-Branche ist mit der GET Nord sehr zufrieden 

Player im Norden – auf der GET Nord 
war ebenfalls kein Aufreger mehr. Was 
vor zwei Jahren noch auf heftige Kri-
tik stieß, sah jetzt so mancher Herstel-
ler sogar positiv. Ein Aussteller in der 
Nähe der GC-Marke Vigour meinte: 
„Warum soll mich das stören? Die zie-
hen Besucher an, die dann auch zu 
uns kommen.“  

Ein Thema, das immer häufiger im 
Focus steht, ist der Nachwuchsman-
gel in der SHK-Branche. Vielen berei-
tet es große Sorge, dass das Handwerk 
die Aufträge nicht abarbeiten kann. 
Die Hersteller bekommen dies mitt-
lerweile deutlich zu spüren.  

Es folgt ein Messerundgang, der eini-
ge Schlaglichter widerspiegelt.

Zum Titelbild  
Etwas Glanz auf die GET Nord 
brachte der Edelstahlkamine-

Hersteller eka. Der Geschäftsführende 
Gesellschafter Herbert Werner hatte 

Schauspielerin Jenny Elvers als 
Stargast eingeladen und freute sich 

sichtlich über den Besuch. (Foto) 
Das mittelständische Unternehmen 

mit rund 200 Mitarbeitern ist 
europaweit tätig. Die Krise bei den 

Festbrennstoffen spürt eka nach den 
Worten von Peter Römer nicht. Denn 

es gibt Ersatz „Unsere Kamine sind 
für die universelle Anwendung. Sie 
sind auch für BHKW geeignet“, so 

der Teamleiter Vertrieb Deutschland.
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ARI Armaturen  
Zum dritten Mal stellte Ari Armaturen 
auf der GET Nord aus. „Die Messe ist 
für uns wieder interessant“, sagt Hol-
ger Schulze. Denn es sei die einzige, 
bei der man die Kunden aus dem  
Norden bis zur Mitte Deutschlands er-
reichen könne, so der Key Account 
Manager TGA. Das Geschäft beim Ar-
maturenhersteller aus Schloß Holte- 
Stukenbrock läuft „durchwachsen“, 
aber „positiv gegenüber dem Vorjahr“, 
so Schulze. Im Heizungs- und Klima-
bereich habe es im 2. Halbjahr zwar 
eine Abschwächung gegeben. Aber da-
für seien einige größere Objekte gut 
gelaufen. Die Imtec-Pleite hat ARI 
nach Schulzes Worten nicht gescha-
det: „Wir hatten vorgesorgt.“  

Reflex  
Die Ausstellungsfläche vergrößert hat 
Reflex beim dritten Besuch der GET 

Nord. „Wir sind flächendeckend in 
Deutschland vertreten und deshalb 
ist die Messe wichtig für die Außen-
darstellung“, meint Anja Franke-Run-
temund. Die neue Marketingleiterin 
der Ahlener hatte Premiere für Reflex 
auf einer Messe in Deutschland. 2016 
sei für Reflex ein „stabiles gutes Jahr“. 
Der Lösungsanbieter für den Betrieb 
wasserführender Systeme wächst nach 
den Worten von Franke-Runtemund 
international immer stärker. Den Bre-
xit spüre das Unternehmen noch nicht, 
da die Verträge für Projektgeschäfte 
vor der Abstimmung abgeschlossen 
wurden.  

Brötje 
Für Brötje ist die GET Nord sogar die 
„wichtigste Messe“, wie Thorsten En-
gel betont. Deshalb ist das Heiztech-
nik-Unternehmen auch schon immer 
dabei, so der Bereichsleiter Verkauf. 

Der Norden ist für die Rasteder ein 
Heimspiel. Mit dem Geschäftsverlauf 
2016 ist Engel nicht unzufrieden. Die 
ersten Monate seien „bombe“ gelau-
fen, der Herbst nicht ganz so gut. Ob-
wohl Brötje nur drei „Kunden“ hat – 
GC, G.U.T. und Pfeiffer & May –, sei 
die Messe wichtig für die Kommuni-
kation mit den Handwerkern. Eine 
Lanze bricht Engel für die Handwer-
kermarke. „Das ist das richtige Zeichen 
für unsere Kunden, dass wir Vereinba-
rungen einhalten.“ Aber man müsse 
auch etwas für die Marke tun, so Engel.  

Kuhfuss Delabie 
Einen Querschnitt seiner Produkte 
zeigte Kuhfuss Delabie auf dem rela-
tiv kleinen Messestand. „Wir sind das 
erste Mal hier und wollen die Messe 
testen“, begründet Lydia Möller die 
Entscheidung. Der Hersteller von Ar-
maturen und Sanitärausstattungen aus 

Holger Schulze von ARI: Die GET Nord läuft seit 2014 besser

Anja Franke-Runtemund: Die erste Messe für Reflex Lydia Möller: Kuhfuss Delabie will weg vom Raststätten-Image 

Thorsten Engel: Brötjes Beschränkung auf drei 
Großhändler war eine richtige Entscheidung 
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Edelstahl will nach den Worten der 
Marketingleiterin Deutschland weg 
vom Raststätten-Image. Discos, Gas-
tronomie und Restaurants sind die 
neuen Zielgruppen. Im Sommer sei 
das Geschäft durch Renovierungen in 
Schulen und Kitas gut gelaufen, so 
Möller. „Wir haben die Früchte unse-
rer Produktneuheiten geerntet.“ Kuh-
fuss Delabie sehe in Deutschland für 
sein Nischengeschäft noch viel Poten-
zial. Das überall im deutschen Groß-
handel gelistete Unternehmen sieht 
sich im öffentlich-gewerblichen Be-
reich in Europa als Marktführer.  

Hüppe 
„Der Erfolg ist mit den Fleißigen“, 
freut sich Franz Killinger. Denn bei 
Hüppe-Duschen läuft es nach den 
Worten des Vertriebsleiters gut – nicht 
nur in Deutschland, sondern auch in-
ternational. Sehr gute Geschäfte ma-

che man in der Türkei, in Tschechien, 
Polen, Belgien und den Niederlan-
den. „In Spanien haben wir nach dem 
Einbruch des dortigen Immobilien-
marktes den Turnaround geschafft“, 
so Killinger. Hüppe investiere viel in 
den Service für das Handwerk, nennt 
er ein Erfolgsrezept. Mit der GET Nord 
ist auch er zufrieden. Die Messe ma-
che „richtig Spaß“.  

Aquatherm 
Als „Kundenbestandspflege“ betrach-
tet Aquatherm die Hamburger Messe. 
Von Anfang an sind die Attendorner 
dabei, wie Achim Schell, Leiter Unter-
nehmenskommunikation, sagt. Aqua-
therm engagiert sich stark in den 
USA. Seit Anfang des Jahres haben die 
Sauerländer dort einen eigenen Ver-
trieb. Gerade erst habe man in den 
USA 30 neue Mitarbeiter eingestellt. 
Den Ausgang der US-Wahl sieht Schell 

gelassen. Wenn es mal in einem Land 
nicht so gut laufe, gleiche sich dies bei 
75 Staaten, in denen Aquatherm ver-
treten sei, immer wieder aus. 
 
Grumbach 
„Unser Geschäft läuft seit drei bis vier 
Jahren stets gut“, berichtet Grum-
bach-Geschäftsführer Lazaros Kons-
tantinidis. „Wer da noch meckert – 
wann will er glücklich sein?“ Kons-
tantinidis sieht die GET Nord auch als 
„Vor-ISH-Messe“. Richtige Neuheiten 
gibt es bei seinen Problemlösungen 
hinter der Wand nicht, aber ständig 
Weiterentwicklungen, die Grumbach 
auch auf der GET Nord zeigt. Die Mes-
se in Hamburg ist nach den Worten des 
Geschäftsführers unterschätzt wor-
den. „Wir haben hier immer gute Er-
fahrungen gemacht“, betont er,  

Kaldewei 
Bei Kaldewei war die Freude am Mor-
gen des zweiten Messetages groß. Denn 
am Abend zuvor war der Stand des 
Ahlener Badausstatters als „bester 
Messestand“ gekürt worden. „Das ist 
für uns eine Bestätigung, dass wir auf 
die richtigen Partner gesetzt haben“, 
meint Marcus Möllers, der für die PR 
zuständig ist. Nach vielen Jahren war 
Kaldewei zum ersten Mal wieder auf 
der Hamburger Messe. Mit dem Ge-
schäftsverlauf im Jahr 2016 ist Möl-
lers zufrieden. Die Waschtische, die 
auf Dauer drittes Standbein des Un-
ternehmens werden sollen, kämen 
gut an. Dieser Produktbereich werde 
zur ISH weiter gestärkt. „Wir konzen-
trieren uns auf unsere Stärken und Marcus Möllers: Kaldewei konzentriert sich auf seine Stärken

Franz Killinger: Bei Hüppe läuft es richtig gut Achim Schell: Aquatherm sieht Trumps Sieg gelassen 
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Heinrichschulte 
wird zum  

Badausstatter 

Der Armaturenhersteller Heinrich-
schulte, Iserlohn, ist auf dem Weg 
zum Badausstatter. „Wir bieten künftig 
ganzheitliche Lösungen an“, sagte Ge-
schäftsführer Olaf Stach unserer Re-
daktion bei der GET Nord. Das liege 
im Trend. 

Bei der Hamburger Messe zeigte Hein-
richschulte erste Produkte. Zu den Ar-
maturen der Iserlohner gibt es passen-
de Waschtische und Badmöbel. Beide 
Produktsortimente laufen unter dem 
Label Heinrichschulte. Stach kündig-
te an, dass es zur ISH weitere Produkte 
für das Bad von Heinrichschulte ge-
ben werde.  

Sowohl bei Heinrichschulte als auch 
beim Schwesterunternehmen Schlös-
ser, Olpe, läuft es nach Stachs Worten 
gut. Der Iserlohner Armaturenhersteller 
bringe ständig neue Produkte auf den 
Markt. „60 Prozent unserer Armaturen 
sind jünger als drei Jahre“, so Stach. 

Etwas stolz ist der Geschäftsführer da-
rauf, dass beide Unternehmen die 
Vorgaben der Trinkwasserverordnung 
schon seit Längerem erfüllen. „Im 
vergangenen Jahr haben wir Schlösser 
und Heinrichschulte zertifizieren las-
sen“, betont Stach. ■

Schwerpunkte – und das ist Stahl-
Email“, so Möllers. Mit den Wasch-
tischen erschließe sich Kaldewei zu-
dem neue Zielgruppen, wie etwa 
Schulen.  

Toto 
„Toto ist die Technologie-Marke, die 
eine erotische Ausstrahlung auf den 
Handwerker hat.“ Blumig – wie von 
ihm gewohnt – bewirbt Toto-Vertriebs-
direktor Hubertus Brüggemann die 
High- Tech-WCs der Japaner. Toto setzt 
voll auf Technik, denn „schön ist ver-
gleichbar, Technologie nicht“, so 
Brüggemann. Die Fachbranche habe 
ihre Existenzberechtigung nur, wenn 
sie nicht nur schöne, sondern auch 
technologisch anspruchsvolle Pro-
dukte liefere. In diesem Jahre sei es 
für Toto in Europa bis August „bom-
big“ gelaufen. Seit Oktober sei es et-

Bernd M. Müller: Wir haben die schönsten Heizkörper

was ruhiger. „Die Handwerker sind 
einfach voll mit Aufträgen“, lautet 
Brüggemanns Begründung.  

Bemm 
„Wir haben uns unsere Position, die 
schönsten Heizkörper zu produzie-
ren, durch gute Tätigkeit erarbeitet“, 
ist Bernd M. Müller stolz. Die leichte 
Krise im Heiztechnik-Bereich spürt 
der geschäftsführende Gesellschafter 
von Bemm nicht. „Wir profitieren da-
von, dass wir viele neue Produkte ha-
ben“, sagt er. Deshalb gehen die Ge-
schäfte gut. Müller setzt auf personel-
le Stabilität. „Viele unserer Mitarbeiter 
sind seit über 20 Jahren dabei.“ Und 
für den Nachwuchs sorgt Bemm 
selbst: Der Produzent von Edel-Heiz-
körpern bildet immer so viele junge 
Leute aus, wie auch übernommen 
werden können. ■

Hubertus Brüggemann: Toto liefert nicht nur schön, sondern auch  
Technologie 

Olaf Stach (re.) mit seinem Team 
und der neuen Badserie
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Die Zusammenarbeit von Thermondo mit dem Vertriebs-
unternehmen DESD GmbH & Co. KG sorgt für Ärger. Die Berliner 
Heizungsbauer müssen sich öffentlich gegen Vorwürfe der DESD 

wehren. Doch Thermondo ist offensichtlich ziemlich dubiosen  
Geschäftsleuten auf den Leim gegangen.

Ein Teil des Sachverhaltes ist unstrit-
tig: Thermondo und die in Würzburg 
ansässige DESD GmbH & Co. KG, hin-
ter der das Ehepaar Balthasar steckt, 
vereinbarten im November 2015 eine 
vertragliche Zusammenarbeit im Hin-
blick auf den Vertrieb von Brennstoff-
zellen-Heizungen. Diese Kooperation 
wurde im März dieses Jahres schon 
durch eine Aufhebungsvereinbarung 
wieder beendet. Doch statt sich von 
DESD zu trennen, schloss Thermondo 
einen Beratungsvertrag mit der DESD 
Vertriebs GmbH. Wolfgang Balthasar 
wurde als Vertriebler Interimsmana-
ger bei Thermondo. Auch dieser Ver-
trag wurde „aufgrund unangemessener 
Äußerungen des eingesetzten Beraters“, 
so Thermondo, einseitig von den Ber-
linern gekündigt.  

Damit begann der öffentliche Ärger. 
DESD behauptet, die Abwicklungs pro-
zesse bei Thermondo seien unprofes  -
s io nell bis chaotisch und die handwerk-
lichen Leistungen teilweise mangel-
haft gewesen. Mit über 50 Prozent der 
Kunden gebe es bereits außergericht-
lichen oder gerichtlichen Rechtsstreit. 
Dem widerspricht Thermondo. Die 
wenigen Fälle von Kundenbeschwer-
den seien auf mangelhafte Beratung 
seitens der DESD oder herstellerseitige 
Produktmängel zurückzuführen. Un-
abhängig von der Fehlerquelle be-
treue Thermondo die Kunden weiter.  

Thermondo hat mit der Zusammen-
arbeit offenbar ziemlich daneben ge-
griffen. Wolfgang und Karolina Bal tha-
sar betreiben ein Firmen- Kon glo merat, 
das bis in die Schweiz reicht. Ein Teil 
der Unternehmen befindet sich in Li-
quidation. DESD verkauft Heizungen 

Thermondo – Reinfall  
mit dem „Ehepaar B.“   
Dubioses Vertriebs-Unternehmen sorgt für Ärger

auf unkonventionelle Weise. In ei-
nem Werbefilm heißt es, man könne 
nebenbei viel Geld verdienen. Als Haus-
frau solle man Nachbarn und Freunde 
ansprechen und diese für eine neue 
Heizung interessieren. Dann gehe man 
beim Besuch eines Fachberaters mit 
und bekomme im Falle eines Kaufver-
trages eine Provision. Nach kurzer Zeit 
schon könne man dann selbst ohne 
Vorkenntnisse Heizungen verkaufen. 
Die Methoden der Balthasars kom-
men offensichtlich nicht überall gut 
an. So läuft bei der Staatsanwaltschaft 
Würzburg ein Ermittlungsverfahren 
(Tatvorwurf: Betrug) gegen das „Ehe-
paar B“. Sie sollen Heizungen ver-
kauft, jedoch nicht oder nur teilweise 
geliefert haben.  

Thermondo-Geschäftsführer Philipp 
A. Pausder hat offenbar seine Lehren 
aus dem Fall gezogen: „Es war ein 
Fehler, sich mit DESD einzulassen“, 
sagte er unserer Redaktion.  ■

Handwerkermarke 

Duravit und 
Zehnder 

sagen ade
Duravit und Zehnder Deutschland 
scheiden zum neuen Jahr aus der 
Handwerkermarke aus. Beide sind seit 
Jahren Partner des Leistungsbündnis-
ses. „Wir bedauern das Ausscheiden 
der beiden langjährigen Partner, res-
pektieren aber die unternehmerische 
Entscheidung“, sagt Andreas Müller, 
stellvertretender Hauptgeschäftsfüh-
rer beim Zentralverband Sanitär Hei-
zung Klima (ZVSHK). Beide Unter-
nehmen hätten aber erklärt, das Fach-
handwerk weiterhin zu unterstützen. 
Die Zahl der Hersteller im Bündnis 
sinkt damit auf 19. Zu Beginn dieses 
Jahres hatte Bemm die Handwerkermar-
ke verlassen.  
Heiko Braun, Geschäftsführer von 
Zehnder Deutschland, sagte unserer 
Redaktion, die Ansprache der Fach-
handwerker im dreistufigen Vertriebs-
weg sei komplexer geworden. Zehnder 
wolle seine Maßnahmen künftig zielge-
richteter durchführen. „Unsere Pro-
dukte spielen in den Abholmärkten 
kaum eine bis keine Rolle“, so Braun. 
Komponenten für Lüftungsanlagen 
oder Heizkörper würden vielmehr kon-
fektioniert zur Baustelle geliefert. „Wir 
profitieren nicht von der Handwerker-
marke“, so Braun. Der Fachhandwer-
ker bleibe jedoch selbstverständlich 
Ansprechpartner für Zehnder.  
Auch die Duravit AG begründete ihre 
Entscheidung gegenüber unserer Re-
daktion. „Wir haben uns die Entschei-
dung nicht leicht gemacht. Nach ei-
nem längeren Prozess des Abwägens 
haben wir uns aber dazu entschlos-
sen, die Zusammenarbeit und Mitwir-
kung im Kreis der Markenpartner zu 
beenden. Natürlich unterstützt Dura-
vit weiterhin das Fachhandwerk, das 
steht für uns außer Frage“, so René 
Müller, Leiter Vertrieb Deutschland 
bei der Duravit AG. 
Die Handwerkermarke ihrerseits setzt 
auf Aktivitäten im Großhandel. Bis 
zum Jahresende sollen 1.000 Abhol-
lager mit Info-Material ausgestattet 
werden.  ■

Die Thermondo-Gründer (v.l.) 
Philipp Pausder, Florian Tetzlaff 
und Kristofer Fichtner: An den 
Falschen geraten.
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Branchenspezialisten mit Erfahrung und Kontakten
für die erfolgreiche Suche und Auswahl von Führungs- und Fachkräften

Ihr Partner für Haus- und Gebäudetechnik

Heinrich Glugla
bhs CONSULTING & SOLUTIONS

Wilhelm-Wessel-Straße 18 · 58636 Iserlohn · Tel. 02371/689177 · Fax 02371/689414
E-Mail: glugla@bhscs.de · www.bhscs.de

sam Schulte: Die Chinesen kommen     
Rätselraten um die neuen Investoren – Gibt es Hintermänner?  

Die sam Schulte-Gruppe, Menden, ist gerettet, freuen sich sam und der Insolvenzverwalter.  
Die Kinen-Gruppe mit Stammsitz in China übernahm die insolventen Mendener Badausstatter  

und ihre Armaturentochter SAF in Leipzig. Doch es bleiben viele Fragen offen. Und klare  
Antworten bekommt man wenig.

„Die Zukunft der sam ist gesichert! 
Jetzt ist es amtlich und die SHK-Bran-
che kann aufatmen“, jubelte die Schul-
te Gruppe in ihrer Pressemitteilung. Als 
neuen Eigentümer nennen die Men-
dener die Kinen-Unternehmensgruppe. 
„Dank der Akquisition durch bran-
chenerfahrene Investoren aus Euro-
pa, Hongkong und China werden der 
Fortbestand des Unternehmens und 
die damit verbundenen Arbeitsplätze 
gesichert“, heißt es wörtlich weiter. 
Der Insolvenzverwalter Dr. Jan Jan-
ßen spricht von einem „internationa-
len Konsortium um die Kinen-Grup-
pe“, die sam Schulte übernommen 
hat. Die Vertriebsorganisation der Ki-
nen- Gruppe, so sam und Janßen, be-
diene bereits mehr als 50 Länder.  

Als Sitz der Kinen-Unternehmenshol-
ding nennt sam Düsseldorf. Recher-
chen unserer Redaktion allerdings er-
gaben, dass die Kinen Gruppe GmbH 
in der nordrhein-westfälischen Landes-
hauptstadt lediglich eine Postadresse 
bei einer Steuerberater-Kanzlei hat. 
Gesellschafter des Unternehmens, das 
erst im März dieses Jahres gegründet 
wurde, sind die Chinesen Qinle Li 
(45), James Hang Wai Chan (49) und 

der Italiener Donato Pizzulo. Alle 
wohnen in der chinesischen Provinz 
Guangdong. Qinle Li und Pizzulo sind 
Geschäftsführer der Kinen-Gruppe – 
und die beiden einzigen Mitarbeiter. 
Pizzulo ist in der Branche nicht völlig 
unbekannt. Er war bis 2007 für Ville-
roy & Boch in Dubai unterwegs, da-
nach noch etwa zwei Jahre in Italien. 
Dann verlor sich seine Spur – bis er 
jetzt in China wieder auftauchte.  

Angesichts der Größe von Kinen, die 
in der sam-Pressemitteilung beschrie-
ben wird, erwartet Otto-Normalver-
braucher natürlich einen Internetauf-
tritt der Firma. Doch weit gefehlt. Bei 
der Suche stößt man schließlich auf 
eine Seite „ilifeworld“, die sich jedoch 
erst im Aufbau befindet. Verantwort-
lich dafür zeichnet die Kinen Sanitary 
Ware Co., Ltd. mit Sitz in Heshan in 
der chinesischen Provinz Guang-
dong.  

Kinen Sanitary, die Armaturen, Dekor 
und Fittings herstellen, ist offensicht-
lich die „Keimzelle“ der Kinen-Grup-
pe. Denn Geschäftsführer und Eigen-
tümer ist wieder Qinle Li. Von einem 
weltweit tätigen Konzern ist Kinen 

Sanitary allerdings weit entfernt. Mit 
40 Mitarbeitern setzen die Chinesen 
gerade einmal gut 2,16 Mio. US-Dol-
lar um. Der Gewinn liegt bei knapp 
35.000 Dollar. „Die sind nie in der 
Lage, ein deutsches Unternehmen in 
der Größenordnung von sam zu 
schlucken“, meint ein China-Kenner 
aus der SHK-Branche.  

Kinen Sanitary versucht offenbar 
schon seit einiger Zeit, in Europa Fuß 
zu fassen. Ende vergangenen Jahres 
meldeten die Chinesen für Badpro-
dukte die Marke „Leoli“ beim Amt der 
Europäischen Union für geistiges Ei-
gentum an. Die Marke wurde am 15. 
April dieses Jahres eingetragen, taucht 
aber in der Öffentlichkeit noch nicht 
auf.  Bleibt die Frage, wer das interna-
tionale Konsortium ist und wie groß 
die Kinen-Gruppe tatsächlich ist. Kla-
re Antworten gibt es von den Beteilig-
ten nicht. sam-Marketingleiterin Bea-
te Schlieck antwortet auf die Frage 
nach der Mitarbeiterzahl von Kinen 
in Düsseldorf: „Weitere Informatio-
nen hierzu werden wir in einer Presse-
info im Januar 2017 zur Verfügung 
stellen.“ Und auf die Frage nach Mit-
arbeitern der Kinen-Gruppe in Asien 
heißt es: „s.o.“

Steht der Branche eine faustdicke 
Überraschung bevor, indem plötzlich 
ein großer Player wie Phönix aus der 
Asche auftaucht? Oder gibt es ein bö-
ses Erwachen, wenn die Chinesen im 
Sauerland einfallen? Auszuschließen 
ist dies nicht. Denn in einem wichti-
gen Punkt widersprechen sich die Pres-
semeldungen von sam und vom In-
solvenzverwalter. Während sam schreibt 
„die damit verbundenen Arbeitsplät-
ze“ würden gesichert, spricht Janßen 
von einem „wesentlichen Teil der Ar-
beitsplätze“.  ■
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Unser SHK-Jahrbuch mit allem, was 2016 wichtig war, erscheint am 
12. Januar 2017.

Sichern Sie sich jetzt Ihren 
Anzeigen- Vorzugsplatz!

Das große SHK-Jahrbuch

Ihr Ansprechpartner: 
Matthias Brünnich

 0 23 93/3 92 98 46
 bruennich@interieur-verlag.de

Anzeige

Mediadaten: 
www.sanitaernews.de/mediadaten.html

Es ist um G.U.T. relativ ruhig gewor-
den. Für Schlagzeilen sorgt die Groß-
handelsgruppe derzeit nicht. Das 
scheint Bernd Reinke nicht unrecht 
zu sein. Beim Gespräch mit unserer 
Redaktion während der GET Nord hat 
der Geschäftsführer der G.U.T. Ge-
bäude- und Umwelttechnik GmbH 
die Schlagzeile der shn „Böses Blut 
durch G.U.T.“ aus dem Jahr 2011 
noch präsent. Jetzt konzentriert er sich 
lieber auf die Erfolgsstory der noch 
jungen Gruppe.

„Wir gehen am 1. Dezember ins neun-
te Jahr“, sagt Reinke. Die Zahl der 
G.U.T.-Häuser habe sich in dieser Zeit 
von 19 auf 46 erhöht. In der Startpha-
se habe es natürlich ein schnelles 
Wachstum gegeben. In jedem Bundes-
land sei G.U.T. jetzt vertreten. „Wir 
sind jedes Jahr zweistellig gewachsen 
– auch in diesem“, betont Reinke. Es 
seien einige neue Standorte eröffnet 
worden und neue Abholläger. „Unsere 
jungen neuen Häuser haben riesige 
Chancen“, ist er überzeugt.  

Auch wenn G.U.T. derzeit „nur“ orga-
nisch wächst, sind neue Häuser nicht 
ganz aus dem Blickfeld geraten. In ei-
nigen Gegenden mache eine Neu-
gründung wenig Sinn, „aber im Ge-
spräch sind wir immer“, betont Reinke. 
Denn es gebe auch noch „weiße Fle-
cken“ zu füllen. Im nächsten Jahr, so 
kündigt der Geschäftsführer an, wür-

Wir wachsen jedes Jahr zweistellig     
G.U.T.-Geschäftsführer Reinke: Nächstes Jahr Entscheidung über neue Häuser 

den wahrscheinlich Entscheidungen 
gefällt.  

Wo GC Standorte habe, spiele für die 
Entscheidung bei G.U.T. keine Rolle, 
versichert Reinke: „GC ist unser Ko-
operationspartner. Aber wird haben 
zum Teil Standorte, die nur einen Kilo-
meter auseinander liegen.“ Entschei-
dend sei, wo es Potenzial für G.U.T. 
gebe.  

Mit GC gemeinsam hat G.U.T. die Ele-
ments-Ausstellungen. Knapp 50 gibt 
es derzeit bei den G.U.T.-Häusern. „Al-
lein in meinem G.U.T.-Haus in Raste-
de haben wir 200 Mandate mit Hand-
werkern“, berichtet Reinke. Und das 
Handwerk profitiere von Elements. 
„Das Ausstellungsgeschäft hat sich 
positiv verändert. Die Handwerker 
machen mehr und höherwertigere 
Aufträge“, sieht er den Vorteil der 
Ausstellungen. Natürlich laufe alles 
streng dreistufig. „Der Handwerker 
macht die Kalkulation und hat 100 
Prozent Sortimentsfreiheit.“  

Die Kooperation mit dem Handwerk 
ist Reinke auch beim Thema Online- 
Handel wichtig. „Auf das Internet ha-
ben wir zwei Antworten: Elements 
und die Thermobox“, sagt er. Der On-
line-Umsatz mit dem Handwerk wach-
se. „Bei uns gibt es kein Theater wie 
bei anderen“, freut sich der G.U.T.-
Chef. Man müsse eben nur das Hand-

werk ins Boot holen. „Und alles, was 
gut fürs Handwerk ist, ist auch gut für 
unser Geschäft“, sieht Reinke die Sym-
biose zwischen Handwerk und Han-
del.  

Eines allerdings macht ihm Sorge: „Es 
ist schade, dass unsere Branche es bis-
her nicht geschafft hat, junge Leute für 
den Handwerksberuf zu begeistern. 
Das SHK-Handwerk birgt große Chan-
cen.“  ■

Bernd Reinke: Es gibt noch  
weiße Flecken zu füllen
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Bei unserer letzten Übersicht über die Quartalsberich-
te einzelner Unternehmen stach Geberit als Klassen-
bester hervor, dieses Mal schafft es niemand, so 
wirklich zu überzeugen. 

Centrotec Sustainable AG 
Centrotec, Mutterkonzern von Wolf Heiztechnik, 
konnte für das dritte Quartal 2016 ein Umsatzplus 
von 2,4 Prozent auf 151,9 Mio. Euro verbuchen. Auch 
kumuliert für die ersten neun Monate des laufenden 
Geschäftsjahres konnte ein Wachstum im Vergleich 
zum Vorjahr in Höhe von 4,7 Prozent auf 415,7 Mio. 
Euro festgestellt werden. Im gleichen Zeitraum stieg 
das EBIT um 4,2 Prozent auf 23,2 Mio. Euro. Aus-
schlaggebend für die positive Entwicklung im drit-
ten Quartal war vor allem das Heizungsgeschäft im 
Ausland, das eine leicht rückläufige Entwicklung in 
Deutschland kompensieren konnte. Die Jahrespro-
gnose für das Geschäftsjahr 2016 wird bestätigt. Dort 
wurde ein Umsatz von 550 bis 570 Mio. Euro sowie 
ein EBIT zwischen 32 und 35 Mio. Euro festgehalten.   

Danfoss 
Der Umsatz der Danfoss A/S kratzt langsam aber si-
cher an der 30 Mrd. DKK-Grenze (ca. 4 Mrd. Euro). 
In den ersten neun Monaten 2016 betrug der Um-
satz 29,1 Mrd. DKK, verglichen zu 28,7 Mrd. DKK 
im Vorjahreszeitraum. Das operative Ergebnis EBIT 
stieg um ganze 10 Prozent auf 3,5 Mrd. DKK. Eine 
Verbesserung der Umsätze in Europa, Danfoss‘ 
größtem Markt, war laut eigenen Angaben möglich.  

Zehnder 
Bei der Zehnder Group lief das dritte Quartal sicherlich 
nicht wie erwartet. Die schwache Umsatzentwicklung 
vor allem in Frankreich und Großbritannien belastet 
die Profitabilität. Auch die Abwertung des Britischen 
Pfunds wirkte sich negativ auf die Umsätze und Mar-
gen in Euro aus. Faktisch bedeutet dies, dass die Er-
wartungen an das Jahr 2016 auf einen Umsatz auf 
Vorjahresniveau sowie einen EBIT deutlich unter den 
eigentlich erwarteten 30 Mio. Euro herabgesetzt wur-
den. Konkrete Zahlen für die ersten neun Monate des 
laufenden Geschäftsjahres gab Zehnder nicht bekannt.   

KSB Konzern 
Auch beim KSB Konzern verlief das laufende Geschäfts-
jahr nicht wirklich wünschenswert. Der Konzern um-
satz ging von Januar bis September 2016 um 5,7 
Prozent auf 1,5907 Mrd. Euro zurück. Diese Ent-
wicklung sei zu mehr als der Hälfte durch Wäh-
rungseinflüsse bedingt. In der KSB AG belief sich 
der Umsatzrückgang auf 2,3 Prozent. Gegenüber 

dem Vorjahr waren in allen drei Segmenten (Indus-
trie- und Gebäudetechnik, Wasser und Abwasser, 
Energie und Mining) niedrigere Umsatzwerte zu 
verzeichnen, besonders betroffen waren die Arma-
turen. Ebenso wie der Umsatz, lag auch das Ergeb-
nis vor Ertragssteuern nach neun Monaten unter 
dem des Vorjahres. Begründet lag dies in der Belas-
tung durch Einmalkosten, um erste umfangreiche 
Maßnahmen des seit Anfang 2016 laufenden Effizi-
enzsteigerungsprogramms umzusetzen.   

Wienerberger 
Die Wienerberger AG, Mutter von Kunststoffrohr-
hersteller Pipelife, konnte in den ersten neun Mona-
ten des Jahres 2016 2,279 Mrd. Euro umsetzen, was 
einen minimalen Umsatzrückgang bedeutet. Im 
Vorjahreszeitraum belief sich der Umsatz auf 2,283 
Mrd. Euro. Das EBITDA wuchs um 3 Prozent von 
293,4 Mio. Euro auf 302,6 Mio. Euro. Beeindruckend 
ist die Beinahe-Verdreifachung des Nettogewinns, 
von 23,3 Mio. Euro im Vorjahreszeitraum auf 68,7 
Mio. Euro. Obschon die Umsatz- und EBITDA-Ent-
wicklung für den Konzern gesamt recht positiv aus-
fiel, gab es in der Division Pipes & Pavers Europe bei 
beiden Ergebnisgrößen einen größeren Rückgang zu 
verzeichnen. Bedingt durch eine schwache Auftrags-
lage für Infrastrukturprojekte in Osteuropa und im 
internationalen Projektgeschäft schrumpfte der Um-
satz innerhalb der ersten neun Monate um 5 Prozent 
auf 772,8 Mio. Euro, das EBITDA sank im gleichen 
Zeitraum um 10 Prozent auf 83,2 Mio. Euro.   

NIBE  
Der Umsatz der NIBE Industrier AB stieg in den ersten 
drei Quartalen des Jahres 2016 um 10,2 Prozent auf 
10,478 Mrd. SEK, im Vergleich zu 9,511 Mrd. SEK im 
Vorjahreszeitraum. Dieses hohe Wachstum war je-
doch vor allem durch mehrere strategische Übernah-
men in Kanada, den USA, Großbritannien, Schweden 
und Italien bedingt, das rein organische Wachstum 
betrug lediglich 1,4 Prozent. Auch das Betriebsergeb-
nis erhöhte sich im genannten Zeitraum um 15,9 
Prozent auf 1,313 Mrd. SEK. Durch eine Neuemission 
im Oktober wurden dem Unternehmen 3,024 Mrd. 
SEK vor Emissionskosten in die Kassen gespült. Der 
Geschäftsbereich NIBE Climate Solutions entwickelte 
sich mit einem organischen Umsatzplus von 2,2 
Prozent auf 6,748 Mrd. SEK am besten von den drei 
Geschäftsbereichen Climate Solutions, Element und 
Stoves. Begünstigt wurde die Umsatzentwicklung 
durch eine positive Marktentwicklung vor allem in 
der DACH-Region sowie in Skandinavien und durch 
die Erhöhung der Marktanteile.  ■

Zehnder: Korrektur nach unten    
Nächste Runde der Zwischenberichte – wieder fallen sie durchwachsen aus 
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Die Mitgliederversammlung des Fach-
verbandes beschloss jetzt einstimmig, 
den Aufbau einer kostenpflichtigen 
„Qualitätsgemeinschaft SHK-Expert“ 
zu initiieren, berichtete Hauptgeschäfts-
führer Hans-Peter Sproten beim Jah-
resfachpresse-Gespräch in Düsseldorf. 
Ein Konzept soll bis zur nächsten Mit-
gliederversammlung im März 2017 
vorgelegt werden. Die Grundzüge der 
„Qualitätsgemeinschaft“ skizzierte Spro-
ten schon.  

Für die freiwillige Mitgliedschaft in der 
Gemeinschaft sollen einige Voraus-
setzungen gelten. So sollen nur Voll-
mitglieder der Innungen das Güte-
siegel erhalten können. Gastmitglieder 
oder Versorgungsunternehmen sind 
demnach ausgeschlossen. Nötig sind 
weiter die Eintragung ins Installateur-
verzeichnis und „ein Quantum an 
Fortbildung“, so Sproten. Zudem sol-
len nicht nur die Chefs, sondern auch 
Mitarbeiter an Weiterbildungsmaßnah-
men teilnehmen müssen.

„Die Industrie schult nur auf ihre ei-
genen Produkte und auch der Groß-
handel bietet Schulungen an“, meinte 
Landesinnungsmeister Hans-Joachim 
Hering und betonte: „Wir dürfen uns 
das Thema nicht aus der Hand neh-
men lassen.“ Deshalb wolle der Ver-
band eigene Schulungen anbieten, die 
nicht „herstellergefärbt“ seien. Mit 
der Qualitätsgemeinschaft könne man 
vielleicht nicht alle Handwerker errei-
chen. „Aber es gibt keine Alternative. 
Wir müssen für unsere Betriebe etwas 
tun“, so Hering. Und Sproten fügte 
hinzu: „Wenn wir das nicht anfassen, 
dann machen es andere.“

Schon angepackt hat der Fachver-
band SHK NRW ein heißes Eisen, das 

SHK-Handwerk positioniert sich 

Fachverband NRW startet „Qualitätsgemeinschaft” 

– Warnung vor Online-Kauf einer Heizung 

dem Handwerk auf den Nägeln brennt 
– der Online-Handel mit Heizungen. 
In einem vom Geschäftsführer Recht, 
Peter Schlüter, erarbeiteten Papier 
warnt der Verband Endkunden davor, 
sich auf den Online-Kauf von Heizun-
gen einzulassen. In mehreren Punk-
ten werden die Nachteile des Online- 
Geschäfts aufgezeigt. Das Papier ist auch 
in der Mitgliederzeitschrift des Ver-
bandes abgedruckt – zum Ausschnei-
den, damit der Handwerker es für 
Endkunden kopieren kann.  

Den Online-Heizungsbauer Thermon-
do sieht Hering weiter kritisch. Auf die 
Bemerkung, die Berliner seien doch 
Innungsfachbetrieb, kontert der Lan-
desinnungsmeister: „Das Fach müs-
sen Sie weglassen.“ Thermondo sei 
nur zufällig aus einem Innungsbe-
trieb entstanden. Hinter dem Unter-
nehmen steckten ganz andere, wie 
etwa EON. 

Die Versorgungsunternehmen sind 
denn auch für die Interessenvertre-

Das SHK-Handwerk in NRW positioniert sich angesichts der aktuellen Herausforderungen deutlich.  
Der Fachverband SHK NRW brachte jetzt eine „Qualitätsgemeinschaft SHK-Expert” auf den Weg.  

Zugleich warnt der Verband, der die Interessen von 59 regionalen Innungen mit 6.198 angeschlossenen 
Fachbetrieben vertritt, deutlich vor dem Online-Kauf von Heizungen. 

tung des Fachhandwerks das größte 
Problem. Diese böten eigene Produkte 
an, die der Handwerker dann einbau-
en solle. Stroten nennt als Beispiel 
Mönchengladbach, wo der kommu-
nale Versorger Filter, Absperrventile, 
Zähler und Armaturen angeboten 
habe. Dadurch werde der Handwerker 
zum „Schrauber“ degradiert. Das The-
ma ist vorerst vom Tisch, doch in den 
Aktivitäten der Versorger sieht der 
Verband eine größere Gefahr, als 
durch Thermondo oder andere On-
line-Anbieter.  

Zufrieden ist der Fachverband mit der 
Ausbildungssituation in NRW. Der 
Lehrlingsgesamtbestand liege stabil 
bei 7.993 Personen, so Pressespreche-
rin Natascha Daams. Im ersten Lehr-
jahr sei die Zahl der Azubis um 13 auf 
2.238 gestiegen. Und noch eines freut 
den Fachverband: Der Geschäftskli-
maindex im Installateur- und Hei-
zungsbauerhandwerk liege bei 94 Pro-
zent. Das zeigt, wie ausgelastet die 
SHK-Handwerker sind.  ■

Schlagen Pflöcke für das Handwerk ein: Landesinnungsmeister  
Hans-Joachim Hering, Hauptgeschäftsführer Hans-Peter Sproten und 
Pressesprecherin Natascha Daams (v.re.).
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Markus Nippgen leitet künftig 
den Vertrieb bei Kludi

Erwin Stubenschrott zieht sich 
zurück 

Julia Emms arbeitet in neuer  
Position für die Gabag

Nippgen von Ideal  
Standard zu Kludi 
Markus Nippgen (50) wechselt von 
Ideal Standard zum  Armaturenher-
steller Kludi. Der Diplom-Kaufmann 
wird bei den Mendenern ab dem 1. 
Dezember 2016 neuer Vertriebsleiter. 
Er schließt die Lücke, die Franz Kil-
linger hinterlassen hatte.  
Zwischenzeitlich hatte Kludi-Ge-
schäftsführer Janusz Palarczyk die 
Vertriebsposition interimistisch gelei-
tet. Nippgen war zuletzt bei Ideal 
Standard Vertriebsleiter für die Regio-
nen Süd und West. Davor war er Ver-
kaufsleiter bei Grohe. Jetzt kehrt der 
gebürtige Olper ins Sauerland zurück. 
Palarczyk spricht vom „Wunschkan-
didaten“, und deshalb habe die Su-
che gedauert.  
Killinger hatte Kludi Ende 2015 ver-
lassen. Er ist jetzt Regional Sales Di-
rector bei Hüppe.  ■

Emms für Gabag im  
Süden und Südwesten
Julia Emms vertreibt für die Gabag 
Produktions und Vertriebs AG, Küss-
nacht am Rigi/Schweiz, künftig Wan-
nendichtband in Bayern und Ba-
den-Württemberg. Die Position der 
Objektberatung-Süd wurde neu ge-
schaffen. Julia Emms ist selbstständig 
mit ihrer Firma Emms Objektbera-
tungen tätig. Volker Wendland, Ga-
bag-Vertriebsleiter Deutschland, 
meint: „Neben unserem Netz an 

Uponor bekommt 
neue Finanzchefin
Maija Strandberg (47) wird ab dem 6. 
März 2017 neue Finanzchefin von 
Uponor. In der Funktion als Executi-
ve Vice President Finance gehört sie 
dann dem Vorstand an und berichtet 
direkt an CEO Jyri Luomakoski. 
Strandberg tritt die Nachfolge von 
CFO Riitta Palomäki an, die Ende 
Mai 2016 nach sieben Jahren bei 
Uponor offiziell in den Ruhestand 
wechselte. Palomäki arbeitet jedoch 
bis zum Dienstantritt von Strandberg 
weiter als CFO.  ■

Körfer-Schün wird  
Beirat bei Kludi
Peter Körfer-Schün tritt in den Beirat 
der Kludi-Gruppe, Menden, ein. Da-
mit wird er in der Nachbarschaft sei-
nes langjährigen früheren Arbeits-
platzes aktiv. Körfer-Schün war bis 
2004 Vorstandsvorsitzender der Gro-
he AG in Hemer. Der Vertriebs- und 
Marketingexperte machte Grohe in 
seiner 13-jährigen Amtszeit zur Welt-
marke. Nach seinem Engagement bei 
Grohe war er als Aufsichtsratsvorsit-
zender und Berater unter anderem 
für Rodenstock tätig. Inhaber und 
Geschäftsführung der Kludi-Gruppe 
versprechen sich von Körfer-Schün 
Impulse für die Markenentwicklung 
und die zukünftige strategische Positi-
onierung. Dem Beirat gehören weiter 
Inhaber Franz Scheffer als Vorsitzen-
der und Dr. Jochen Berninghaus, 
Partner bei der Dortmunder Kanzlei 
Spieker und Jaeger, für das Ressort Fi-
nanzen/Recht an.  ■

Porsche tauscht 
KWB-Führung aus 
Peter Daniell Porsche setzt bei KWB 
auf ein neues Management. Nach der 
Übernahme der Mehrheit von 75 
Prozent am Heiztechnikunterneh-
men aus St. Margarethen, Österreich, 
durch Porsches PDP Holding GmbH 
wurden Erwin Stubenschrott und 
Stephan Jantscher als Geschäftsfüh-
rer abgelöst. Claus Repnik, ein Spezi-
alist für Restrukturierungen, über-
nimmt gemeinsam mit Dr. Helmut 
Matschnig, bisher Vertriebs- und 
Marketingleiter, die Führung. Beide 
sollen in Zusammenarbeit mit der 
PDP Holding die Neustrukturierung 
und teilweise Neuausrichtung des 

Handelsvertretern schaffen wir mit 
Julia Emms mehr Präsenz und wer-
den unsere Lösungen im Markt noch 
erfolgreicher umsetzen.”  ■

Unternehmens als Anbieter von Sys-
temlösungen mit unterschiedlichen 
Komponenten für die nachhaltige 
und effiziente Wärme- und Energie-
gewinnung vorantreiben. KWB leidet 
unter der Krise der Festbrennstoffe.  
Repnik leitete mehrere Unternehmen 
wie die ACC Austria GmbH und war 
selbstständiger Unternehmensbera-
ter. Matschnig ist seit 2007 Vertriebs- 
und Marketingleiter. Der ehemalige 
Schlosser und Biobauer Stubenschrott, 
der zu den KBW- Grün dern gehörte, 
und Stephan Jantscher bleiben Min-
derheitsgesellschafter.  ■
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Die Männer in der BWP-Ge schäfts-
stelle (v.li.): Tony Krönert, Karl-
Heinz Stawiarski, Dr. Martin 
Sabel und Michael Koch.

Thomas Schally (li.) und Bern-
hard Martin führen bluMartin

bluMartin jetzt mit 
Doppelspitze  
Das Lüftungsunternehmen bluMar-
tin, Weßling bei München, wird 
künftig von einer Doppelspitze ge-
führt. Neben Bernhard Martin trat 
Thomas Schally in die Unterneh-
mensleitung. Martin verantwortet 
die Schwerpunkte technische Ent-
wicklung und Vertrieb, Schally leitet 
die Bereiche Finanzen und Produkti-
on. bluMartin war im Frühjahr vom 
schwedischen Lüftungshersteller 
Swegon übernommen worden. Seit-
dem wurde der Firmensitz erweitert 
und das Team vergrößert. „bluMartin 
ist weiter auf Wachstumskurs“, so das 
Unternehmen.  ■

Christian Beckmann leitet den 
Vertrieb bei Danfoss

Beckmann von Wilo  
zu Danfoss  
Christian Beckmann (38) verließ den 
Dortmunder Pumpenkonzern Wilo 
und übernahm eine neue Führungs-
aufgabe bei Danfoss. Beckmann ist 
jetzt Vertriebs- und Marketingchef 
für Deutschland und Zentraleuropa 

Reginald Thal beendete  
das Projekt Gessi

Reginald Thal sagt  
Gessi wieder ade 
Reginald Thal, Vertriebsleiter Zentral 
Europa beim italienischen Badaus-
statter Gessi, hat das Unternehmen 
wieder verlassen. Das bestätigte Thal 
unserer Redaktion. „Ich habe in gu-
ter Harmonie das Projekt Gessi been-
det“, sagte er. Nachdem er die Strate-
gie erarbeitet und präsentiert hatte, 
habe er für sich keine spannende 
Rolle bei Gessi mehr gesehen. 

Führungswechsel  
beim BWP 
Dr. Martin Sabel übernimmt ab Janu-
ar 2017 die Geschäftsführung des 
Bundesverbandes Wärmepumpe. Der 
promovierte Geologe ist bereits seit 
drei Jahren stellvertretender Ge-
schäftsführer. Sein Vorgänger Karl-
Heinz Stawiarski steht dem Verband 
als Berater für Verbandsarbeit und 
Sonderaufgaben zur Verfügung.  

Neuer stellvertretender Geschäftsfüh-
rer wird Michael Koch, Referent Poli-
tik und seit 2011 BWP-Mitarbeiter. 
Tony Krönert, Referent Qualitätsma-
nagement und Veranstaltungsma-
nagement wird neuer Geschäftsfüh-
rer der bwp Marketing & Service 
GmbH. Auch er ist seit 2011 für den 
BWP tätig.   ■

Thal war erst im Mai dieses Jahres zu 
Gessi gestoßen. Seit er Sanitec – nach 
der Übernahme durch Geberit – im 
Mai 2015 verließ, hatte der ehemali-
ge niederländische Fußball-Profi mit 
seinen neuen Jobs wenig Glück. Nach 
sieben Monaten verließ er Grohe – 
und jetzt nach sechs Monaten Gessi. 
Bei Sanitec war Thal acht Jahre, da-
von fast fünf Jahre als Leiter Vertrieb 
und Marketing Zentral Europa.  ■

im Heating-Segment von Danfoss. 
Der gelernte Industrieelektroniker, 
studierte Diplom-Wirtschaftsingeni-
eur und MBA-Absolvent ist seit über 
20 Jahren im Job. Nach verschiede-
nen Management-Funktionen wech-
selte er 2012 zu Wilo. Dort machte er 
schnell Karriere. 2013 übernahm er 
die Vertriebsleitung Norddeutsch-
land. Zwei Jahre später verantwortete 
er das Key Account Management in 
der Region D-A-CH. Anfang dieses 
Jahres erst wurde er Geschäftsführer 
der Wilo Industriesysteme GmbH. 
Umso überraschender kommt nun 
sein Wechsel zu Danfoss.   ■
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SeidenbluSe
Smartphone
Sanitärtechnik

Ein Unterputzsystem einbauen können wir 
nicht. Aber wir können darüber schreiben, 
denn wir verstehen Ihr Handwerk! 
Seit 20 Jahren sind wir als PR-Agentur erfolg- 
reich in der SHK-Branche unterwegs und 
adressieren Ihre Botschaften an Handwerker, 
Handel, Architekten und Endverbraucher.  
Referenzen auf www.anselmoellers.de

Ihre PR-Spezialisten für SHK

Grit Wehling,  
UnterpUtzsystemadministrator 
& PR-Profi

Peter Lachenmeir sucht eine 
neue Herausforderung

Peter Lachenmeir  
verlässt Grünbeck
Peter Lachenmeir (45) sagt Grünbeck 
nach 20 Jahren Betriebszugehörigkeit 
ade. Der Geschäftsführer der Grün-
beck Wasseraufbereitung GmbH, 
Höchstädt, wird das Unternehmen 
Ende dieses Jahres verlassen. 20 Jahre 
lang war Lachenmeir für die Höch-
städter in verschiedenen Positionen 
tätig. Seit dem 1. Januar 2010 war er 
gemeinsam mit Dr. Günter Stoll Ge-
schäftsführer. Mit 45 Jahren fühle er 
sich jung genug, eine neue Heraus-
forderung außerhalb des Unterneh-
mens anzunehmen, so Lachenmeir.  

Der Abschied erfolgt offensichtlich 
in großer Eintracht. Lachenmeir 
habe sich mit vollem Einsatz, Loyali-
tät und Leidenschaft um Grünbeck 
verdient gemacht, loben die Höch-
städter den scheidenden Geschäfts-
führer. Ohne ihn hätte sich das Un-
ternehmen nicht so positiv entwi-
ckeln können.  

Die Position Lachenmeirs  wird nicht 
direkt neu besetzt. Grünbeck will die 
Geschäftsleitung erweitern und die 
Verantwortungsbereiche Lachenmeirs 
auf die Mitglieder der Geschäfts lei tung 
verteilen. Hauptverantwortlicher Ge-
schäftsführer bleibt Dr. Günter Stoll.  ■

Stiebel Eltron wird künftig von einer 
Doppelspitze geführt. Die Geschäfts-
führer Dr. Kai Schiefelbein und Dr. 
Nicholas Matten übernehmen ab 1. 
Januar 2017 die Leitung des Heiz- und 
Wärmetechnikunternehmens in Holz-
minden. Der bisherige Vorsitzende 
der Geschäftsführung, Rudolf Sonne-
mann (63) verabschiedet sich in den 
Ruhestand.  

Matten (55) kam im August dieses Jah-
res nach Holzminden. Der Maschinen-
bauingenieur war zuvor rund 20 Jahre 
bei Hansgrohe als Experte für die In-
ternationalisierung tätig. Auch bei 
Stiebel Eltron liegt sein Augenmerk 

auf der internationalen Ausrichtung 
des Unternehmens. Schiefelbein (49) 
startete seine Karriere bei Stiebel El-
tron schon 1997 als Entwicklungs-
ingenieur für Heizgeräte und Wärme-
pumpen. 2007 wurde er in die Ge-
schäftsführung berufen. Dort ist er 
im Wesentlichen für den Bereich 
Technik – Forschung, Entwicklung 
und Produktion – verantwortlich.  

Sonnemann, dessen Position nicht 
neu besetzt wird, ist seit 1999 Mit-
glied der Geschäftsführung und seit 
2007 deren Vorsitzender. Er kam be-
reits 1996 als Leiter der Entwicklung 
nach Holzminden.  ■

Doppelspitze führt künftig Stiebel Eltron 

Dr. Kai Schiefelbein, Rudolf Sonnemann und Dr. Nicholas Matten 
(v.li.): Vom Trio zum Duo.
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Ewald W. Schneider® seit 1989
Kompetent und Zuverlässig für den Mittelstand

W W W. E WA L D - W- S C H N E I D E R . D E

Ewald W. Schneider® und sein Team orientieren sich am Allgemeinen Gleichbehandlungsgesetz (AGG)

Projektverantwortlich: Ewald W. Schneider®
Kontakt: +49 (0)171-3665482 / info@ewald-w-schneider.de

Personalberatung Seminare and more      Nachfolgeregelung      Online-HandelsAGENTUR      SHK-TV

Unternehmensfakten:
Über 1.100 Projekte erfolgreich realisiert !

Über 10.000 Bewerber im Netzwerk!
Über 3.000 Seminartage moderiert !

Projektverantwortlich: Ewald W. Schneider
Ewald W. Schneider® und sein Team orientieren sich am Allgemeinen Gleichbehandlungsgesetz (AGG)

Moderator der XING Gruppe: „Seriöse Personalvermittlung in der Haustechnik“
Telefon:  +49 (0)171-3665482 info@ewald-w-schneider.de

Produktentwickler HLS - Produkte (Projekt 1180)

Einkauf und Kalkulation Heizung/Lüftung/Sanitär HLS, 37269 Eschwege (Projekt 1211)

Versorgungstechniker- oder Ingenieur Sanitär/Heizung, Raum Hamburg (Projekt 1213)

Geschäftsführer Haustechnik SHK, Raum Kön/Bonn (Projekt 1218)    

Verkäufer Duschabtrennungen in Fachhandelsqualität (Projekt: 1214 + 1225)
Vertriebsregion 1:  Franken (1214) / Vertriebsregion 2:  PLZ: 72, 77, 79, 78, 88 (1225)

Ewald W. Schneider® Personalberatung / Stellenangebote sucht:

Geschäftsführer Haustechnik Großraum Göttingen (Projekt: 1227)
Idealerweise haben Sie bereits Erfahrungen bei einem Generalunternehmer. 
Erfahrung mit der Realisierung von Großprojekten in der Haustechnik. 
Nachfolgeregelung und Führung von ca. 500 Mitarbeitern.

++++ NEU ++++ NEU ++++ NEU ++++ NEU ++++ NEU ++++ NEU ++++ 
HaustechnikPersonal Stellenbörse www.haustechnikpersonal.de:

Ab Februar 2017 ist es soweit! Die Branche erhält die erste branchenorientierte Stellen börse mit Mehrwert. Firmen der Haustechnik 
(Handwerksbetriebe, Handel und Industrie) werden dort Ihre offenen Stellen einfach präsentieren können und ganz nebenbei auch eine 
Anzeigenpräsenz in den wichtigsten Branchenmedien (PRINT + ONLINE + TV) erhalten - und das zu unschlagbaren Preisen. Buchbar sind 
personalisierte Stellenausschreibungen (mit Firmenlogo) oder vertrauliche Stellenausschreibungen (anonym). Der Macher der Stellenbörse 
Ewald W. Schneider® steht mit seinem guten Namen für Qualität und Seriosität. Dazu gehört vor allem, dass Bewerber aus der Haustech-
nik von Ewald W. Schneider® und seinem Team vorselektiert- und kategorisiert werden. Die Zeiten von unstrukturierten Bewerbungen 

und „Gießkannen Bewerber“ waren  gestern.

Stefan Brandl steht nun an  
der Spitze von ebm-papst

Stefan Brandl (48) wird am 1. Januar 
2017 neuer CEO bei ebm-papst. Er 
tritt beim Ventilatoren- und Motoren-
hersteller in Mulfingen die Nachfolge 
von Rainer Hundsdörfer an, der das 
Unternehmen im Frühjahr verlassen 
hatte. Bis zum Jahresende bleibt COO 
Thomas Wagner noch Sprecher der 
Geschäftsführung.  

Brandl kam bereits 1991 zu ebm-papst. 
Nach verschiedenen Führungspositi-
onen wurde der Diplom-Ingenieur 
2007 Geschäftsführer der ebm-papst 
Landshut GmbH. Im Mai 2016 wur-
de er auch in die Gruppengeschäfts-

führung berufen. „Stefan Brandl hat 
sich auch im externen Vergleich als 
führungsstarker Teamplayer mit sei-
ner hohen Professionalität und Zu-
kunftsvision durchgesetzt“, begrün-
den die Gesellschafter seine Beru-
fung. Er verantwortet seit einem 
halben Jahr die Strukturreform und 
gemeinsam mit den Geschäftsführer-
kollegen die Weichenstellungen.  

Hundsdörfer hatte am 30. April sei-
nen Schreibtisch wegen unterschied-
licher Auffassungen über die künftige 
Unter nehmensführung geräumt 
(SHN 9/2016).  ■

Brandl wird neuer CEO bei ebm-papst  
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Als Unternehmensberatung mit dem Fokus, Märkte 
für Mandanten zu entwickeln sind wir Ihr perfekter 
Ansprechpartner. Mit unserem generalistischen 
Beratungsansatz kümmern wir uns um Ihre Markt-
entwicklung von der ersten Idee bis hin zur Implemen-
tierung und Nachbetreuung eines kompletten Vertriebs-
teams. Wir helfen Ihnen dabei, Geschäftsfelder und 
neue Märkte zu erschließen.

Projekt- und Interimsmanagement, Strukturaufbau 
sowie Unterstützung bei der Auswahl von Dienstleistern 
und Personal werden auf Wunsch von uns aus einer 
Hand angeboten – wir begleiten Sie von der Idee bis zur 
erfolgreichen Umsetzung und auf Wunsch darüber 
hinaus. Fordern Sie uns auf dem Weg zu neuen 
Märkten.

Proofed Quality:
Für den Geltungsbereich der Unternehmensberatung 
haben wir mit AQM3-BQ nach dem Standard der IFQU 
auf Basis der ISO 9001 ein Qualitätsmanagement-
system eingeführt und wenden es vollumfänglich an.

Wir sind BAFA gelistet:
Im BAFA (Bundesamt für Wirtschaft und Ausfuhrkont-
rolle) gelistete Unternehmensberater/-innen können 
Beratungen anbieten, die z.B. im Rahmen des 
Programms zur Förderung unternehmerischen 
Know-hows mit 50 bis 90 % gefördert werden.

Kuke & Keller Consulting OHG
Dädaluspfad 9, 14089 Berlin
T +49 (0) 30 74106467
info@kukconsult.de
www.kukconsult.de

Franz Vogelsberger wird Ver-
triebsvorstand der SHT

Vogelsberger von  
Odörfer zu SHT  
Franz Vogelsbeger (58) ist neues Vor-
standsmitglied bei der SHT Haustech-
nik AG. Er verließ die zu GC gehö-
rende Odörfer Haustechnik. Damit 
erweitert der SHK-Großhandel seine 
Führung zum Trio. Vogelsberger ist 
zunächst für den „Vertrieb Großkun-
den“ zuständig. Schrittweise soll er 
die Agenden von Beatrix Pollak und 
im Lauf des ersten Quartals 2017 die 
Gesamtverantwortung für den Bereich 
Vertrieb und Marketing der SHT über-
nehmen.  Beatrix Pollak klettert die 
Karriereleiter ein Stück höher. Ge-
meinsam mit Wolfgang Knezek, dem 
dritten SHT-Vorstandsmitglied, wird 
sie die Gesamtverantwortung und 
Steuerung der Frauenthal Handel 
Gruppe verantworten. In der Frauen-
thal Handel Gruppe sind die Marken 
SHT, ÖAG & Kontinentale sowie die 
Frauenthal Service GmbH (dem-
nächst AG) zusammengefasst.  

Vogelsberger war zuletzt Vertriebslei-
ter Österreich bei Odörfer Haustech-
nik. Zuvor baute er deren Niederlas-
sung Wiener Neustadt auf. Im Som-
mer dieses Jahres war GC Österreich 
mit einer Mehrheitsbeteiligung bei 
Odörfer eingestiegen. Frauenthal holt 
sich mit Vogelsberger einen führen-
den Mitarbeiter vom Wettbewerb. Im 
März hatte GC Österreich sich den 
ehemaligen Frauenthal-Vorstand 
Hans-Peter Moser geangelt.  ■

Georg Harrasser steigt zum CEO 
bei Braas Monier auf

Georg Harrasser (50), bisher COO 
von Braas Monier, wurde mit sofor-
tiger Wirkung zum neuen CEO be-
stellt. Er trat die Nachfolge von Pierre- 
Marie De Leener an, der den Herstel-
ler von Produkten für das geneigte 
Dach, Schornsteinen und Energiesys-
temen seit Januar 2016 übergangs-
weise geführt hat. De Leener will  
sich wieder auf seine Aufgaben als 
Vorsitzender des Verwaltungsrates 
von Braas Monier konzentrieren. 
Harrasser bildet zusammen mit CFO 
Matthew Russell das Senior Manage-
ment der Schiedel-Mutter.  

Harrasser wurde zugleich zum Mit-
glied des Verwaltungsrates bestellt. Er 
ist seit 1993 für Braas Monier tätig. 
Die Gruppe mit Hauptsitz in Luxem-
burg schafft im Übernahmekampf  
offensichtlich Fakten. Braas Monier 

wehrt sich seit September gegen eine 
Übernahme durch den US-amerika-
nischen Dachbaustoffhersteller Stan-
dard Industries.  ■

Harrasser neuer CEO von Braas Monier   


