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bei Dach&Mehr
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49084 Osnabrück

25746 Wesseln/Heide-Holstein 
Rolf Dammers 24539 Neumünster-Gadeland 

Rolf Dammers

24113 Kiel-Gaarden-Süd 
Rolf Dammers

23617 Stockelsdorf 
DBS-DachBauStoffe

23560 Lübeck-Genin 
DBS-DachBauStoffe

22525 Hamburg-Stellingen 
Rolf Dammers

22305 Hamburg-Barmbek 
Rolf Dammers

21684 Stade-Wiepenkathen 
Steffen Mohr Dachbaustoffe

19055 Schwerin 
DBS-DachBauStoffe

18528 Bergen 
Jüdes & Löckener

18442 Langendorf/Stralsund 
Riedelsche Dachbaustoffe

18146 Rostock 
Riedelsche Dachbaustoffe

17036 Neubrandenburg 
Jüdes & Löckener

16831 Rheinsberg 
DWF Baustoff-Fachhandel

13127 Berlin-Pankow 
DWF Baustoff-Fachhandel

10829 Berlin 
Frieser Baustoffhandel

09419 Thum-Herold 
Heitkamm

09117 Chemnitz 
Heitkamm

08228 Rodewisch 
HEINZ

07407 Rudolstadt 
Eduard Schüller

04924 Bad Liebenwerda 
ELG

04860 Torgau 
ELG

04758 Oschatz 
DOROW & Sohn

04668 Grimma 
DOROW & Sohn

03226 Vetschau OT Raddusch
SBH Spreewälder 
Bedachungsmaterial

02977 Hoyerswerda 
DOROW & Sohn

01987 Schwarzheide 
Liesk Baustoffe

01844 Neustadt 
OT Berthelsdorf 
Arthur Eyssler

01844 Neustadt/Sachsen 
Arthur Eyssler01833 Stolpen 

TECTO Dachbaustoffe

01445 Radebeul 
TECTO Dachbaustoffe

28279 Bremen 
bremer dachbaustoffe

32427 Minden 
DWB Dach- und Wandbaustoffe

32839 Steinheim 
Wilhelm Sievering

33100 Paderborn 
Wilhelm Sievering

33334 Gütersloh 
Heitkamm

33609 Bielefeld 
Ravensberger Baustoffe-Vertrieb

35394 Gießen 
Erich Carlé

35410 Hungen 
Fatum

61137 Schöneck
Laurich

37197 Hattorf 
DACHKAUF

40235 Düsseldorf 
Päffgen

41564 Kaarst 
Päffgen

46149 Oberhausen 
Anton Gallhöfer

47918 Tönisvorst 
Vermeulen Heitkamm

48155 Münster 
Heitkamm

49086 Osnabrück 
Heitkamm

54292 Trier 
Eduard Schüller

56220 Urmitz/Koblenz 
Eduard Schüller

56759 Laubach/Eifel 
Eduard Schüller

59174 Kamen 
Heitkamm

59229 Ahlen 
Heitkamm

59494 Soest 
Heitkamm

63165 Mühlheim/Main 
Gerhard Hof

65830 Kriftel 
Carlé + Fatum

68169 Mannheim-Neckarstadt 
Küne + Sehringer

73760 Ostfildern 
Trick 

74076 Heilbronn 
BÖPPLE&MAIER

76661 Philippsburg 
Küne + Sehringer

78056 Villingen-Schwenningen 
Mörk

79350 Sexau 
BHT

80993 München 
SÜDMETALL

86169 Augsburg 
SÜDMETALL

94315 Straubing 
SÜDMETALL

81829 München 
SÜDMETALL

82380 Peißenberg 
SÜDMETALL

86391 Stadtbergen 
Attinger

99098 Erfurt 
Dornis

99625 Kölleda 
Dornis

A-6832 Sulz (Österreich) 
BATTISTI

A-6050 Hall in Tirol (Österreich)
Eisenkies

CH-4852 Rothrist (Schweiz) 
BHT

CH-6252 Dagmersellen (Schweiz) 
BHT

Unsere Standorte
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Die COBA als Herausgeber versendet den COBA-Dach-Express im Auftrag Ihres COBA-Fachhändlers an Sie. Er hat Ihre Adressdaten zu diesem 
Zweck an die COBA weitergegeben. Wenn Sie den COBA-Dach-Express zukünftig nicht mehr erhalten möchten, können Sie ihn bei der COBA-
Baustoffgesellschaft abbestellen: Telefon 05 41 / 50 5 13 31, E-Mail: prescher@coba-osnabrueck.de, Kiebitzheide 44, 49084 Osnabrück.

Händlersuche im Internet

Einfach und schnell finden Sie die COBA-
Fachhändler und ihre Kontaktdaten auf der 
COBA-Homepage www.coba-osnabrueck.de. 

Klicken Sie dort einfach auf den Menüpunkt 
„Fachhändler“. Oder scannen Sie diesen QR-
Code mit Ihrem Smartphone:

In dieser Ausgabe finden Sie Beiträge folgender 
 COBA- Fachhändler:

Carlé: Seite  6
Neue Trikots von Carlé + Fatum sorgen 
für glänzende Augen bei Junior-Kickern

BHT:  Seite 11
Der COBA-Fachhändler punktet bei 
Gewerbeschau in Sexau mit Kreativität 
und viel Engagement. Das kam bei den 
Besuchern gut an.
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Ihr Turbo fürs Dachgeschäft
Wie der Umgang mit Kunden zum Erfolgs-Werkzeug für jeden Dachhandwerker wird

Die Interessen des Kunden als 
die eigenen Interessen wahrneh-
men – so funktioniert das Ge-
schäft! Nur so erhalten Sie die 
Empfehlungen und Folgeaufträge, 
die Sie brauchen. Dazu muss je-
der Kunde individuell behandelt 
werden, als Privatkunde, Archi-
tekt, Unternehmenskunde oder 
Bauträger/Wohnungsbau. Ihre 
Leistung und Ihr Verhalten müs-
sen sich ändern – und jeder Mit-
arbeiter in Ihrem Unternehmen 
ist dabei wichtig!

Viele Handwerker reiben sich immer 
noch verwundert die Augen: Kun-
denorientierung? Was hat das denn 
mit mir zu tun? Der Chef kümmert 
sich doch drum und führt die Ge-
spräche mit dem Auftraggeber! 

dern erklärt, was nötig ist. Und nö-
tig ist bei jedem Kunden etwas 
anderes. Da gilt es für Sie, genau 
hinzuhören und sich von vornherein 
ein klares Bild vom Kunden zu 
 machen. 

Kundentypen erkennen
Was ist er für ein Typ? Der Alleswis-
ser, der Selfmade-Man, der Über-
Vorsichtige, der Vorurteilträger …
Um allen Kunden-Typen ein gutes 
Gefühl von Zufriedenheit und Si-
cherheit zu geben, braucht es im-
mer viel Kommunikation und Infor-
mation. Was genau für den Einzelnen 
richtig ist, unterscheidet sich von 
Kunde zu Kunde. Mit etwas Übung 
erkennen Sie das sehr schnell und 
können sich darauf einrichten. Es 
macht Spaß, zu sehen, dass man 

sonders gelungene Details hin. Das 
kostet Sie nur ein paar nette Worte, 
hilft aber dauerhaft!

Zeiten sind wichtig
Sagen Sie Ihrem Kunden, wann sie 
kommen und gehen. Er wartet und 
arrangiert seine Termine um Ihre Ar-
beiten herum. Der Austausch der 
Handy-Nummern am Anfang hilft 
dabei. Teilen Sie ihm mit, warum Sie 
früher Schluss machen. Dass die 
Wettervorhersage noch nicht bes-
ser ist. Wenn sie sich verspäten, 
rufen Sie kurz an, nennen Sie die 
Ursache und vereinbaren Sie einen 
neuen Termin. 

Und immer wieder Sauberkeit
Umfragen haben ergeben, dass 
viele Menschen ungern Handwerker 
beschäftigen, weil sie Schmutz und 
Beschädigungen in Ihrem Wohn-
umfeld fürchten. Dieses Vorurteil 
über Handwerkerverhalten ist tief 
verwurzelt. Arbeiten Sie von vorn-
herein dagegen an, indem Sie selbst 
sauber und ordentlich aussehen, 
sich die Füße abtreten, Planen aus-
legen zum Schutz von Böden. Sor-
gen Sie dafür, dass Sie abends eine 
saubere Baustelle verlassen – jeden 
Abend, nicht erst am letzten Tag!

Pannen und Schäden aktiv 
 ansprechen
Egal, ob Sie versehentlich einen 
Schaden verursacht haben, oder 
ein Ausführungsdetail nicht optimal 
ist – sprechen Sie es direkt an und 
bieten Sie eine unkomplizierte Lö-
sung für den Kunden. Sei es die 
Versicherung Ihres Betriebes oder 
kurzfristiges Nachbessern. 

Ganz einfach – nett und 
 freundlich
Seien Sie höflich, nett und freund-
lich. Wenn der Kunde Sie sympa-
thisch findet, wird er positiver auf 
alle Vorgänge reagieren. Vermitteln 
Sie das Gefühl, gut zusammen zu 
arbeiten – ein gutes Arbeitsklima 
schafft Vertrauen. Konflikte mit Ih-
ren Kollegen tragen Sie im Fahr-
zeug oder später im Büro aus und 
nicht lautstark auf dem Dach. Auch 
derbe Scherze findet nicht jeder 
Bauherr komisch. Und: Der Kunde 
ist Kunde. Respektieren Sie diese 
Position und seien Sie vorsichtig 
mit „Verbrüderungen“. Sie sind der 
Profi – verhalten Sie sich professio-
nell!

Zunächst einmal: Kundenorientie-
rung ganz in den Vordergrund stel-
len! Mit einer Mitarbeiterversamm-
lung zum festen Termin, z. B. jeder 
letzte Freitag im Monat. Für alle 
Handwerker, aber natürlich auch für 
Berater und Bürokräfte. Selbst die 
Art der Rechnungstellung kann mehr 
oder weniger transparent und da-
mit kundenfreundlich sein.

Kundentypen erkennen
Beginnen Sie mit einer Sammlung 
von Kundentypen über deren Ver-
halten und Wünsche – Sie werden 
sehen, jeder kann dazu beitragen. 
Suchen Sie Lösungen und Möglich-
keiten, mit diesem Typus optimal 
umzugehen – und sparen Sie nicht 
mit Anerkennung, wenn es gut 
klappt. Gehen Sie über zu speziel-
leren Themen: Wie man die eigenen 
Leistungen über Fotos oder Kun-
denaussagen veranschaulicht oder 
wie man Beschwerden aufnimmt 
und bearbeitet.

Optimale Team-Auswahl
Stellen Sie Teams zusammen, die 
nicht nur fachlich eine gute Leis-
tung bringen, sondern auch zumin-
dest einen geübten Sprecher für den 
Kunden haben. Guter deutscher 
Ausdruck ist von Vorteil. Bei aus-
ländischen Kunden können Sie ver-
suchen, Ihre Mitarbeiter mit glei-
chem Hintergrund einzubringen. 
Schulen Sie Beratungs- und Ge-
sprächskompetenz, auch mit exter-
ner Unterstützung. Das muss nicht 
teuer sein, zeigt aber schnelle Wir-
kung.

Beratungskompetenz steigern
Beratung kann nicht zu gut sein, es 
ist immer noch Luft nach oben. 
Meist ist dieser erste Eindruck ent-
scheidend. Gerade bei gut vorinfor-
mierten Bauherren achten Sie auf 
produktneutrale Beratung und ver-
suchen Sie, mit Extras wie Förder-
geldern etc. sinnvolle Zusatzinfor-
mationen zu geben.

Zusätzliche Leistungen
Denken Sie über Services nach, die 
Ihrem Kunden die Bauzeit vereinfa-
chen. Zum Beispiel nehmen Sie mit 
der Koordination der anschließen-
den Gewerke dem Kunden viel Ar-
beit ab und haben eine positive 
Empfehlung sicher! 

Wichtige Folgeaufträge
Bleiben Sie in Kontakt mit Ihren 
Kunden – durch Service-Verträge, 
Dachinspektionen, Notfallservice bei 
Sturm etc. Melden Sie sich aktiv, 
wenn Gesetzesänderungen zu 
Brand schutz oder Wärmedämmung 
anstehen. 

Als Team hoch hinaus: Beziehen Sie 
alle Mitarbeiter in die Kundebetreu-
ung ein. Foto: Shutterstock

Was können Sie als Unternehmer tun?

+ Checkliste für  Dachhandwerker

• Versetzen Sie sich in Ihren Kunden – auch wenn er schwierig ist
• Versorgen Sie ihn mit den Informationen, die er braucht, um Ver-

trauen aufzubauen
• Versuchen Sie, ihn seinem Typ entsprechend zu behandeln
• Arbeiten Sie als Team, um den Kunden zufrieden zu stellen

Und die Klassiker:
• Seien Sie nett, freundlich und hilfsbereit
• Seien Sie zuverlässig in Ihren Aussagen und Terminen
• Bleiben Sie bei allen Problemen gelassen und konstruktiv
• Sprechen Sie Schäden aktiv an und beheben sie
• Achten Sie auf Sauberkeit auf der Baustelle – jeden Abend

+ Unternehmer-Tipps

• Zeit in Kundenorientierung zu investieren lohnt sich
• Mitarbeiter-Veranstaltungen zum Erarbeiten der Kundentypen und 

Verhaltensweisen
• Datenbank für die gesammelten Kundeninformationen einrichten
• Beratungs- und Gesprächskompetenz schulen
• Fachliche, soziale und sprachliche Kompetenz bei der Zusammen-

stellung der Arbeits-Teams kombinieren
• Klar strukturierter Internetauftritt mit direkten Kontaktmöglichkeiten
• Gute telefonische Erreichbarkeit Ihres Betriebs
• Extraleistungen, um den direkten Preiswettbewerb zu vermeiden

Versorgen Sie Ihren Kunden mit den Informationen, die er braucht. Spre-
chen Sie dabei seine Sprache und kein „Fachchinesisch“. Foto: Braas

mit der Einschätzung richtig liegt. 
Sprechen Sie mit Ihren Kollegen 
und dem Chef darüber, welcher Typ 
Kunde es ist. Für alle, die mit ihm in 
Kontakt kommen, wird das eine 
wertvolle Hilfe sein.

Nicht jedem ist es gegeben
Richtig, nicht jeder ist ein toller 
Redner. Aber in jedem Team sollte 
mindestens einer sein, der dem 
Kunden als Ansprechpartner dient. 
Auch die anderen sollten Informatio-
nen über den Kunden sammeln und 
miteinander eine Strategie entwi-
ckeln, wie Sie am besten mit ihm 
umgehen, um ihn optimal zufrieden 
zu stellen. 

Versetzen Sie sich in die Lage 
 Ihres Kunden
Sie dringen in seine Privatsphäre 
ein, sind in seinem Haus, auf seinem 
Dach, seinem Balkon. Sie machen 
etwas, womit er sich nicht gut aus-
kennt, er fühlt sich Ihnen „ausgelie-
fert“. Sorgen Sie vom ersten Tag an 
dafür, dass er sich nicht unwissend 
fühlen muss. Beziehen Sie ihn in 
Ihre Terminplanung ein, sagen Sie 
ihm, was heute ansteht und wie 
weit sie vermutlich kommen. Wei-
sen Sie ihn auf schwierige oder be-

 Dabei ist Kundenorientierung viel 
mehr – und vor allem gilt: Jeder im 
Unternehmen ist entscheidend. 

Kundenorientierung für einen Hand-
werksbetrieb heißt: Den Kunden als 
denjenigen zu sehen, der letzten 
Endes Ihren Lohn bezahlt. Ohne zu-
friedene Kunden keine neuen Auf-
träge, keine Geschäftserfolge Ihres 
Betriebes, kein sicherer Job für Sie.

Abheben vom Wettbewerb
Um immer wieder gute Aufträge zu 
bekommen, müssen Sie sich von 
anderen Dachdecker-, Zimmerer- 
oder Spenglereibetrieben positiv 
unterscheiden. Dazu reicht allein 
gute Leistung auf dem Dach nicht 
aus – die wird vorausgesetzt! Kun-
den sind preisbewusster geworden 
und weniger treu. Sie können im In-
ternet leicht Alternativen finden. Sie 
wollen beraten und gut informiert 
werden sich – alles in allem – wohl 
fühlen mit dem Betrieb, den sie 
auswählen. 

Wann fühlt sich der Kunde wohl?
In erster Linie, wenn er ernst ge-
nommen wird. Wenn man ihm also 
keine Phrasen oder unverständli-
ches Fachwissen präsentiert, son-
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NEU IM PROGRAMM!

Klöber GmbH
Scharpenberger Str. 72-90 · D-58256 Ennepetal
Tel. 023 33/98 77-0 · Fax 023 33/98 77-199
Tech. Hotline 023 33/98 77-164
www.kloeber.de · info@kloeber.de

DAS NEUE LÜFTUNGS-SET MIT PROFIL

FLUENTA® PASSGENAUES KURZLÜFTER-SET DN 100

  Integrierte Kondensatabführung

  Verbesserte Abluftwerte

  Abgestimmt auf die Originalfarben der Hersteller

  Vorkonfektionierte Set-Lösung inkl. Flexschlauch 

und universellem Dichtring

Wir machen mehr aus Schiefer
www.primero-schiefer.de

> innovativ

> kreativ

> nachhaltig
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Zentralverband der Dachdecker begrüßt 
 Beschlüsse zur Flexi-Rente

Die Große Koalition hat sich über 
Eckpunkte der sogenannten Flexi-
Rente geeinigt. Künftig soll es ab 
dem 63. Lebensjahr möglich sein, 
die Teilrente stufenlos zu wählen. 
Die Bundesregierung will damit Ar-
beitnehmern einen flexiblen Über-
gang in die Rente ermöglichen. Wer 
bereits mit 63 Jahren in Teilrente 
geht, soll mehr vom Zuverdienst 
behalten können. Auch soll es at-
traktiver werden, nach Erreichen 
des regulären Rentenalters in Teil-
zeit weiterzuarbeiten. Da Fachkräf-
te gesucht werden, verlieren Betrie-
be nicht von heute auf morgen 
erfahrene Mitarbeiter.

Zu den Beschlüssen erklärt Karl-
Heinz Schneider, Präsident des 
Zentralverbands des Deutschen 
Dachdeckerhandwerks (ZVDH): 
„Der ZVDH begrüßt die Einigung 
der Koalition zum Thema Flexi-
Rente. Erfreulich ist dabei, dass die 
langjährige Forderung des Hand-
werks nach flexibleren Regelungen 
beim Zuverdienst berücksichtigt 
wurde. Auch der Wegfall der Arbeit-
geber-Beiträge zur Arbeitslosen-
versicherung für erwerbstätige 
Rentner sehen wir positiv. Mit die-
sen Neuerungen werden echte An-
reize geschaffen, um auch nach 
Eintritt ins Rentenalter weiterzuar-
beiten. Dies kann ein Beitrag zur 
Fachkräftesicherung im Handwerk 
sein. Auch im Dachdeckerhand-
werk ist es durchaus vorstellbar, alt 
gediente Mitarbeiter beratend ein-
zusetzen, zum Beispiel im Ausbil-
dungsbereich.“

Gegenwärtige Rechtslage
Derzeit wird bei einer Teilrente mit 
63 die Rente ab einer Zuverdienst-
grenze von 450 Euro stark gekürzt. 
Je nach Höhe des Zuverdienstes 

sinkt sie auf bis zu einem Drittel der 
Vollrente. Geplant ist, diese Stufen-
regelung ganz wegfallen zu lassen. 
Stattdessen soll oberhalb von 450 
Euro 40 Prozent des Zuverdienstes 
von der Rente abgezogen werden. 
Auch das Arbeiten über die Grenze 
für die Regelaltersrente (gegenwär-
tig 65 Jahre und vier Monate) soll 
sich stärker auszahlen. Die Arbeit-
nehmer sollen dafür Rentenbeiträ-
ge zahlen können, die dann zu einer 
Erhöhung der Rente führen. Derzeit 
zahlen Arbeitgeber bei der Be-
schäftigung eines Altersrentners 
den Arbeitgeberanteil, ohne dass 
sich das für den Betroffenen ren-
tensteigernd auswirkt.

Entlastung von Unternehmen
Unternehmen, die Arbeitnehmer 
über das Rentenalter hinaus be-
schäftigen, werden entlastet. Bis-
her müssen sie 1,5 Prozent des 
Lohns in die Arbeitslosenversiche-
rung zahlen, das wird entfallen.

 – ZVDH –

30. Internationales Dachdeckerturnier

Das 30. Internationale Dachdecker-
turnier konnte leider an seinem ur-
sprünglich geplanten Termin, am 
3. Mai 2016 aufgrund sehr starker 
Regenfälle nicht durchgeführt wer-
den. Der Platz stand buchstäblich 
unter Wasser und war nicht bespiel-
bar. Man fand aber schnell einen 
Nachholtermin und zwar am 22. Juli 
2016 im Golfclub Haus Bey. 

Diesmal war der Wettergott auf der 
Seite der insgesamt 47 Teilneh-
merinnen und Teilnehmer, darunter 
35 Spielerinnen bzw. Spieler aus 
der Dachdeckerbranche. So konn-
ten sehr gute Ergebnisse erspielt 
werden.

Den vom Zentralverband des Deut-
schen Dachdeckerhandwerks vor 
30 Jahren gestifteten Netto-Wander-
pokal gewann in diesem Jahr Dach-
deckermeister Peter Maaßen aus 
Düsseldorf mit 38 Nettopunkten. 
Der von Ehrenobermeister Hans 
Limbacher gestiftete Pokal ging in 
diesem Jahr an Dachdeckermeister 
Norbert Mischke aus Düsseldorf. 
Den Seniorenwanderpokal gewann 
Jürgen Beckmann aus Gifhorn und 
den neu gestifteten Wanderpokal 
für die Damen eroberte sich Angelika 
Hosbach aus Unna-Fröndenberg.

Den 1. Nettopreis der Herren in der 
Gruppe 1 gewann Michael Wolff 
aus Heilbronn mit 36 Nettopunkten. 
Herrenklasse B erspielte sich Bernd 
Goldmann mit 29 Punkten. Das 
Damen-Brutto gewann – mit Heim-
vorteil – Marga Wilms aus Nettetal. 
In der Nettoklasse C konnte Oliver 
Rinkenberg mit 38 Nettopunkten 
den 1. Platz erspielen.

Ein besonderer Dank geht an alle 
Sponsoren aus der Dachdecker- 
Industrie.

Der nächste Termin steht auch 
schon fest: Das 31. Internationale 
Dachdeckerturnier findet am 23. 
Juni 2017 in NRW statt.

 – NORBERT MISCHKE –

Jetzt Brenner zum Aktionspreis sichern
Pro verkauftem Gerät 5-Euro-Spende an die Deutsche Kinderkrebshilfe

Für ein heißes Herbstgeschäft sorgt 
die diesjährige COBA-Sievert-Bren-
neraktion. Hier erhalten Sie in der 
Zeit vom 19. September bis zum 
28. Oktober bei allen teilnehmen-
den COBA-Fachhändlern das Titan-
Aufschweißbrenner-Set zum Son-
derpreis. 

Im Set enthalten sind ein Propan-
Hochdruckschlauch, ein Druckreg-
ler mit Schlauchbruch sicherung 
und eine Drehkupplung. Mit einer 
Leistung von 114 kW ist der Bren-
ner bestens für den Profi einsatz 
ausgerüstet. 

Perfekt zu diesem Set passt der 
 Titan-Kantenaufschweißbrenner mit 
86 kW Leistung. Ebenfalls im Ange-
bot ist die Titanium-Lötgarnitur mit 
praktischer Tasche. Hier bekommen 
Sie zum Lötkolben „Pro Titanium 
95“ einen Propanschlauch, ein Kup-
ferstück in Hammerform, den Druck-
regler und eine Propan-Kleinstfla-
sche. Beide Artikel gibt es im 
Aktionszeitraum zum Sonderpreis.

Preisinformationen und weitere De-
tails zu diesen Artikeln gibt Ihnen 
gern Ihr COBA-Fachhändler. Hier 
erhalten Sie auch viele weitere Werk-

zeuge und Maschinen für Dach-
decker, Zimmerer und Klempner 
beziehungsweise Spengler oder 
Flaschner. Fragen Sie einfach Ihren 
Ansprechpartner vor Ort.

Mit dieser Verkaufsaktion unter-
stützt die Firma Sievert die Deut-
sche Kinderkrebshilfe. Vom jedem 
verkauften Gerät werden 5 Euro 
gespendet. Mitmachen lohnt sich 
also doppelt: Für Ihren Betrieb mit 
attraktiven Aktionspreisen und für 
einen guten Zweck.

 – COBA –

Von jedem verkauften Gerät gehen 5,00 € an die

Aktionsangebote für Ihr Herbstgeschäft
Aufschweißbrenner-Set Titan Kanten-Aufschweißbrenner Weichlötgarnitur mit Tasche

ZVDH-Präsident Karl-Heinz Schnei-
der Foto: ZVDH
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Dachziegelwerke Nelskamp GmbH · Waldweg 6 · 46514 Schermbeck · Telefon +49 (0) 28 53 /91 30-0 · E-Mail vertrieb@nelskamp.de · www.nelskamp.de

Qualität, die Bestand hat.

Solarsysteme

Dachziegel

Dachsteine
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den damit verbundenen Gedanken-
austausch. 

Die Preisverleihung fand im Euro-
päischen Klempner- und Kupfer-
schmiedemuseum in Karlstadt statt. 
Das architektonisch ansprechende 
Gebäude verlieh der Veranstaltung 
einen besonderen Rahmen. RTL-
Wettermoderator Christian Häckl 
eröffnete die Veranstaltung und be-
geisterte das Publikum mit einem 
informativen Impulsvortrag zum Kli-
mawandel. Veranstalter war der TFV 
Technische Fachverlag Stuttgart in 
dem unter anderem die Fachzeit-
schrift Baumetall erscheint.

 – ENKE –

Enke erhält Innovationspreis
Klempner sind innovativ, Spengler 
sowieso! Unter diesem Motto ver-
liehen metallverarbeitende Klemp-
ner vor internationalem Publikum 
die Innovationspreise der Branche. 
Das Düsseldorfer Enke-Werk wurde 
mit dem Sonderpreis „Vorbildliches 
Engagement“ ausgezeichnet. Das 
Unternehmen erhielt die Anerken-
nung für die regelmäßig durchge-
führten Enke-Impulscamps. Die 
vorbildliche Nachwuchsinitiative des 
Enke-Werkes richtet sich an Aus-
zubildende im Dachdecker- und 
Klempnerhandwerk, sowie an Azu-
bis aus dem Bedachungsfachhan-
del. Ziel ist es, junge Menschen auf 
ansprechende Art und Weise über 
deren Karrierechancen zu informie-
ren. Außerdem fördert die Enke- 
Initiative den frühzeitigen Aufbau 
internationaler Netzwerke sowie 

BEG II: Zentralverband der Dachdecker sieht wenig Bürokratie-Entlastung

Mit dem zweiten Bürokratie-Entlas-
tungsgesetz (BEG II) hat die Bun-
desregierung Neuerungen vorge-
stellt, die auch das Handwerk 
betreffen. Doch statt Entlastung ist 
ein Mehr an Bürokratie festzustel-
len. Ein Beispiel ist die neue Fällig-
keitsregelung der Sozialversiche-
rungsbeiträge: Die Sozialabgaben 
sollen nun in Höhe der tatsächli-
chen Beiträge des Vormonats als 
„voraussichtliche Beitragsschuld“ 
bis zum fünftletzten Bankarbeitstag 
abgerechnet werden. Es ändert 
sich somit nur die Berechnungs-
grundlage für die vorläufige Bei-
tragsschuld, aber nicht der büro-
kratische Aufwand für die Betriebe, 
denn monatliche Korrekturen blei-
ben weiterhin notwendig. Die bis-
herige Berechnung auf Schät-
zungsbasis wird im Zweifel im 
Baugewerbe sogar eine höhere Ge-
nauigkeit haben als die vorgesehene 
Vormonatsbetrachtung. Weitere Än-
derungen gibt es bei der Kleinunter-
nehmer-Grenze. Hier soll der Grenz-
betrag für Kleinunternehmer von 
aktuell 17.500 Euro auf einen maß-
gebenden Umsatz von 20.000 Euro 
jährlich erhöht werden.

Gute Ansätze, aber noch 
 Ergänzungsbedarf
„Insgesamt enthält das zweite Bü-
rokratie-Entlastungsgesetz gute 
Ansätze, die aber an einigen Stellen 
noch erheblichen Ergänzungsbe-
darf haben“, stellt Ulrich Marx, 
Hauptgeschäftsführer des Zentral-
verbands des Deutschen Dachde-
ckerhandwerks (ZVDH) fest. „Das 
gilt besonders für die steuer- und 
sozialrechtlichen Vorschläge, die 

zum Teil weit hinter dem möglichen 
Einsparpotenzialen zurückbleiben, 
wie bei der Vorfälligkeit der Sozial-
versicherungsbeiträge. Andere füh-
ren sogar zu negativen gesamtwirt-
schaftlichen Effekten. So stellt die 
geplante Anhebung der Kleinunter-
nehmer-Grenze bei der Umsatz-
steuer einen Schritt in die falsche 
Richtung dar. Sie würde das Ge-
schäftsmodell der Solo-Selbst-
ständigen in die Grauzone der 
Scheinselbstständigkeit sowie Um-
gehungsmöglichkeiten für Tarifver-
träge und Arbeitsschutzvorschrif-
ten befördern“, so Marx weiter. Der 
ZVDH lehnt wie der Zentralverband 

des Deutschen Handwerks (ZDH) 
die im BEG II vorgeschlagenen Än-
derungen zur Fälligkeit mit Nach-
druck ab. Der Entwurf werfe mehr 
Fragen auf und zeichne sich durch 
große Praxisferne aus.

Hintergrund Vorfälligkeit
Ab 1. Januar 2006 wurde die Fällig-
keit der Sozialversicherungsbeiträ-
ge vorverlegt. Das bedeutet, dass 
die Beiträge zur Sozialversicherung 
für bezahlte Löhne, anstatt bis zum 
15. des Folgemonats, bereits am 
Ende des Monats der jeweiligen 
Lohnzahlung entrichtet werden 
müssen. Diese Regelung führte zu 
einem deutlich höheren bürokrati-
schen und finanziellen Aufwand, 
denn seitdem müssen sich Hand-
werker, die ihren Mitarbeitern kein 
festes Entgelt, sondern Überstun-
den, Zuschläge usw. auszahlen, je-
den Monat zweimal mit der Abrech-
nung der Löhne auseinandersetzen. 
Da die Höhe des tatsächlichen Mo-
natslohns erst mit Ablauf des Ab-
rechnungsmonats ermittelt werden 
kann, muss geschätzt werden. Dies 
führt immer zu einer zusätzlichen 
Folgeabrechnung der gemeldeten 
sozialversicherungspflichtigen Loh-
nentgelte. Die vorverlegte Fälligkeit 
belastet zudem die Liquidität von 
Unternehmen. Sie müssen die So-
zialversicherungsbeiträge abführen, 
bevor sie die Löhne auszahlen. 
 Betriebe, die mit ihrer Arbeit in Vor-
leistung gehen wie das Bau- oder 
Ausbauhandwerk, müssen diese 
Versicherungsbeiträge jeden Monat 
vorfinanzieren.

 – ZVDH –

ZVDH-Hauptgeschäftsführer Ulrich 
Marx zum 2. Bürokratie-Entlas-
tungsgesetz (BEG II): „Insgesamt 
sehe man zwar gute Ansätze, doch 
bleibe das BEG II deutlich hinter 
den Erwartungen zurück, vor allem 
bei der Vorfälligkeit der Versiche-
rungsbeiträge.“ Foto: ZVDH
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RHEINZINK richtet sich ganzheitlich auf Fachbetriebe und Fachhandwerker aus

„Selbst als Weltmarktführer können wir noch immer besser werden.“

partner zu nutzen. Und ich freue 
mich darauf, das gemeinsam mit 
dem Team hier in Datteln noch stär-
ker zum Tragen zu bringen.

Also alles rosig in Datteln? 
 Warum hat man Sie dann geholt?
Dölle: Man kann immer etwas bes-
ser und zum Teil auch schneller ma-
chen. Das ist unser Anspruch an 
uns selbst und gleichzeitig das Ver-
sprechen der Marke an unsere 
Partner im Fachvertrieb: Immer 
besser zu werden, sich nicht auf 
bestehenden Erfolgen auszuruhen, 
dem Markt das bessere Angebot zu 

RHEINZINK, Weltmarktführer bei 
Bauzink, will sein Produkt- und Ser-
viceangebot noch stärker auf die 
Partner im Fachvertrieb und ins-
besondere den Fachhandwerker 
ausrichten. Das sagte der neue 
 Vorsitzende der Geschäftsführung 
Christian Dölle bei seinem Amtsan-
tritt in der Dattelner Zentrale der 
Rheinzink GmbH & Co. KG. Im In-
terview haben er und sein Ge-
schäftsführungskollege Dr. Michael 
Knepper erläutert, wie sie vorgehen 
wollen.

Der Markt für Bauzink ist in 
 Bewegung: Preisdruck, verän-
derte Marktanforderungen und 
nachlassende Markenbindung 
in Handwerk und Handel – nicht 
gerade ideale Bedingungen für 
Hersteller, die auch auf Auslas-
tung ihrer zum Teil erheblichen 
Kapazitäten angewiesen sind. 
Herr Dölle, Sie sind neuer Spre-
cher der Geschäftsführung bei 
RHEINZINK. Warum tun Sie sich 
das an?
Dölle: Weil ich die Chance hatte, zu 
einem Unternehmen zu kommen, 
das unter den beschriebenen Be-
dingungen die richtigen Weichen 
gestellt hat. RHEINZINK ist Markt-
führer, der Erfinder des anerkann-
ten Qualitätsstandards Titanzink, 
tief verwurzelt bei seinen Partnern 
im qualifizierten Fachvertrieb und 
dennoch immer wieder auch Inno-
vator in seinem Markt. Die Marke 
hat alles, um die hohe Dynamik des 
Marktes für sich und seine Markt-

machen. Wichtig ist dabei, dass die 
Basis stimmt. Und das ist bei der 
Marke RHEINZINK, aber auch im 
gesamten Unternehmen der Fall. 
Wir bieten durchgängige Pro-
duktsysteme, ein breites Angebot 
an Oberflächen, für jedes Einsatz-
feld im Markt die richtige Lösung. 
Wir bieten überlegenen Service, der 
direkt an den praktischen Anforde-
rungen insbesondere des Hand-
werks ansetzt. Wir bieten nachhalti-
ge Produkte bis hin zum bleifreien 
Lötzinn und komplett durchdachte 
Lösungen für die hohen Anforde-
rungen des modernen Bauens. Da-

für sind wir bei Architekten seit Jah-
ren anerkannt und akzeptiert. Aber 
selbst mit dieser Bilanz als Welt-
marktführer, können wir immer noch 
besser werden.

Dr. Knepper, Sie geben das 
 Ressort Marketing und Vertrieb 
in der Geschäftsführung der 
Rheinzink GmbH & Co. KG an 
Herrn Dölle ab, wechseln in den 
Geschäftsführungsbereich 
 Produktion. Wie kommt das?
Dr. Knepper: Wir wollen generell 
die Nähe des Unternehmens zum 
Markt noch weiter erhöhen. Das 
war bisher schon unser Ziel – und 
das bauen wir jetzt bis in den Pro-
duktions-, Technik- und Logistik-
bereich aus. Nach 10 Jahren als 
weltweiter Marketing- und Vertriebs-
verantwortlicher habe ich sehr ge-
naue Vorstellungen  davon, was 
 unsere Kunden in den verschiede-
nen Ländern von den RHEINZINK 
Premium-Produkten und deren Ver-
fügbarkeit erwarten. Und das setze 
ich jetzt durchgängig um. Wir stär-
ken also insgesamt die Stimme des 
Marktes im Unternehmen.

Und was ist mit dem bisherigen 
Sprecher der Geschäftsführung, 
Dirk Böttcher?
Dölle: Dirk Böttcher bleibt uns er-
halten und konzentriert sich auf sei-
ne Aufgaben als Vorstandsmitglied 
der Grillo Werke AG, der Mutterge-
sellschaft der RHEINZINK GmbH & 
Co. KG. Hier ist er jetzt für den Me-
tallbereich zuständig, die Keimzelle 

der Grillo-Gruppe. Er unterstützt 
unseren Kurs, den er ja entschei-
dend mit initiiert hat, aus dem Vor-
stand heraus.

Bei aller Veränderung im 
 Unternehmen, bleibt die 
 Ausrichtung von RHEINZINK auf 
den Fachvertrieb aber bestehen?
Dr. Knepper: Eine Premium-Marke 
braucht qualifizierte Partner im 
Markt – das haben wir immer ge-
sagt und dazu stehen wir aus Über-
zeugung. Wir stärken die Marktori-
entierung von RHEINZINK ja gerade 
deshalb, um dem Handwerk und 
dem Handel auch weiterhin immer 
bessere Lösungen und Produkte 
anbieten zu können. Und wir freuen 
uns sehr darüber, dass dieses klare 
Bekenntnis zum kompetenten Fach-
vertrieb auch im Handwerk so posi-
tiv aufgenommen worden ist.

Dölle: Wir wollen den aktiven Dia-
log mit dem Handwerk. Deshalb hat 
RHEINZINK auf der DACH+HOLZ 
in diesem Jahr eine neue Plattform 
aufgebaut – die RHEINZINK Profi-
welt. Nach nur vier Monaten haben 
sich dazu bereits über 1.000 Hand-
werker aus ganz Deutschland an-
gemeldet, um im engen Austausch 
mit der Marke ihre Marktchancen 
besser nutzen zu können. Das ist 
eine enorme Zahl und bestätigt uns, 
den eingeschlagenen Weg im Fach-
vertrieb weiter zu gehen.

 – RHEINZINK –

Neue Trikots von Carlé + Fatum sorgen für  glänzende Augen bei Junior-Kickern

Der COBA-Fachhändler Carlé + 
 Fatum aus Kriftel überreichte jetzt 
den B-Junioren des SV07 Kriftel ei-
nen Satz neue Trikots. Traditions-
gemäß verzichtete die Firma auf 
Weihnachtsgeschenke für ihre Kun-
den, um mit dem Geld ortsansässige 
Vereine oder Institutionen zu unter-
stützen. Der Trainer und die B-Juni-
oren nahmen die Ausstattung gerne 
an und präsentierten sich stolz mit 
ihren neuen Trikots.

 – CARLÉ –

Neue Trikots spendete die Firma 
Carlé + Fatum den Junior- 
Kickern des SV07 Kriftel. Das 
Foto zeigt (v. l.): Domingo More-
no (Trainer), Frank Schönherr 
(Torwarttrainer), Michael Carlé 
(Geschäftsführender Gesell-
schafter Carlé + Fatum), die 
Mannschaft, Torsten Rinn (Nie-
derlassungsleiter Carlé + Fatum), 
Ralf Schmidt (Trainer) und Mi-
chael Knittel (Jugendleiter SV07 
 Kriftel). Foto: Carlé

Gemeinsam an der Spitze von RHEINZINK: Dr. Michael Knepper (l.) und 
Christian Dölle (r.). Foto: Rheinzink
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FDT Rhepanol® Premiumdachbahnen
Mit Rhepanol® immer die richtige Wahl

Auf der Basis der überaus er-
folgreichen Kunststoffdachbahn 
Rhepanol® haben die Spezia-
listen der Mannheimer FDT 
FlachdachTechnologie GmbH & 
Co. KG mit den Weiterentwick-
lungen Rhepanol® hfk und Rhe-
panol® hfk-sk die Auswahlpalette 
an hochwertigen PIB-Premium-
dachbahnen erweitert. Eine der 
mittlerweile fünf Premiumdach-
bahnversionen ist in jedem Fall 
die richtige Wahl für die an-
spruchsvolle Abdichtungsaufga-
be auf dem Flachdach.

Grundlage für alle Rhepanol®-
Bahnen ist der Rohstoff Polyisobu-
tylen (PIB). Er sorgt für produktspe-
zifische Eigenschaften wie extreme 
Kälteflexibilität bis -40 Grad Celsius, 
Hagelschlagfestigkeit, Langlebig-
keit, Dämmstoffneutralität und Bi-
tumenverträglichkeit. Auch sind die 
nach DIN EN 13956 genormten 
Premiumdachbahnen widerstands-
fähig gegen Flugfeuer und strah-
lende Wärme. Zudem verfügen 
Rhepanol® Dachbahnen über ein 
hervorragendes ökologisches Pro-
fil. Sie sind frei von Weichmachern, 
Chlor, PVC und halogenen Brand-
schutzmitteln. Nach dem Ergebnis 
einer Ökobilanzierung nach ISO EN 
14040-49 durch das unabhängige 
Institut C.A.U. GmbH, Dreieich, 
 Gesellschaft für Consulting und 
Analytik im Umweltbereich, gehen 
weder von den Rohstoffen, noch von 
der Produktion oder der Verarbei-
tung und langjährigen Nutzung der 

DVGW Arbeitsblatt W 270 für den 
Einsatz im Trinkwasserbereich er-
füllt. Rhepanol® weist mit Blick auf 
den mikrobiellen Bewuchs ähnliche 
Eigenschaften auf wie Edelstahl. 
Gleich der hochwertigen Metall-
oberfläche führt auch Rhepanol® 
im Trinkwasser nicht zur Bildung 
von Mikroorganismen. Rhepanol® 
kann somit bedenkenlos auch in 
Bereichen eingesetzt werden, wo 
es zum Kontakt zwischen der Pre-
miumabdichtung mit Trinkwasser 
kommt.

Rhepanol® hfk und Rhepanol® hfk-
sk sind für die gleichmäßige Fügung 
mit einem Schweißrand ausgestat-
tet. Dieser ist bei den homogenen 
und vlieskaschierten Kunststoff-
bahnen natürlich vliesfrei.

Rhepanol® hfk ist für alle 
 Verlegearten außer unter 
 begrünten Dachflächen geeignet
Für verklebte Schichtenaufbauten 
ist die Rhepanol® hfk-sk erste 
Wahl. Sie hat eine Kaschierung aus 
Glas-/Polyestervlies sowie eine 
Selbstklebeschicht. Die unterseitige 
Kaschierung wirkt nach der Verle-
gung als Entspannungszone für das 
gesamte Abdichtungspaket. Zu-

gleich dient sie als integrierte 
Brandschutzlage und ermöglicht so 
eine direkte Verklebung auf unka-
schiertem EPS.

Als dauerhaft UV-beständige Pre-
miumdachbahnen sind Rhepanol® 
hfk und Rhepanol® hfk-sk in den 
praxisgerechten Bahnenbreiten von 
0,50 m, 1,00 m und 1,50 m erhältlich. 
Durch die mögliche Kombination 
von Saumbefestigung und Zwi-

Rhepanol® Dachbahnen besondere 
Umweltbelastungen aus. Selbst 
nach der Nutzungsphase ist sie zu 
100 Prozent recycelbar. Darüber hi-
naus liegt für Rhepanol® eine Um-
welt-Produktdeklaration EPD vom 
renommierten Institut Bauen und 
Umwelt (IBU), Berlin, vor. Neben 
Ökobilanz und EPD belegt eine Un-
tersuchung vom Hygiene-Institut, 
Gelsenkirchen, dass die Kunststoff-
Dachbahn die Anforderungen nach 

schenfixierung mit Klett, können 
die 1,50 m breiten Rhepanol® hfk 
Dachbahnen in voller Breite bis in 
die Eckbereiche geführt werden. 
Auf eine Ausführung in diesen Be-
reichen mit schmaleren Bahnen 
kann somit verzichtet werden. 

Ergänzt wird das umfassende Rhe-
panol® Dachbahnensystem durch 
ein umfangreiches Zubehörpro-
gramm. Hier finden sich alle not-
wendigen Formteile für die fachge-

rechte Ausbildung von Details, 
Anschlüssen oder Durchdringungen.

Neben der nachgewiesenen hohen 
Lebensdauer überzeugt das Rhe-
panol® Dachbahnensystem mit fünf 
unterschiedlichen Varianten auf-
grund seines ausgezeichneten 
Öko-Profils und seiner dauerhaften 
Funktionalität.

 – FLACHDACH TECHNOLOGIE –

Mit den Weiterentwicklungen Rhe-
panol® hfk und Rhepanol® hfk-sk 
die Auswahlpalette an hochwerti-
gen PIB-Premiumdachbahnen er-
weitert. Foto: FDT

Rhepanol® hfk ist in wirtschaftlichen Bahnenbreiten von bis zu 1,50 m 
erhältlich. Fotos: FDT/Sven-Erik Tornow

Gefügt werden die Rhepanol® Dachbahnen mittels Heißluft. Hierzu ist der 
Schweißrand der vlieskaschierten Dachbahnen vliesfrei.
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Goldrausch am Rhein
Von Glücksrittern und verlässlichen Werten

Ein Hotelbesitzer vertraut auf 
den Einsatz von Flüssigkunst-
stoff und liegt dabei goldrichtig.
Gold! Ein magischer Begriff der 
Menschen seit je her in den Bann 
zieht – auch am Rhein. Zahlreiche 
Glücksritter durchsuchen dort das 
Flusssediment mit Ausdauer und 
großer Begeisterung nach Gold. 
Um an das begehrte Edelmetall zu 
gelangen setzen sie bisweilen so-
gar Hightech-Geräte ein oder sie 
optimieren ihr Fachwissen in spezi-
ellen Goldwaschschulen. Trotz tech-
nischer Hilfsmittel bleibt die Suche 
nach Gold vor allem eines: Reine 
Glückssache.

Auf wesentlich verlässlichere Werte 
setzte jetzt der Besitzer des Hotels 
Rheingold in Gailingen. Eingebettet 
in die Vulkanlandschaft des Hegaus 
zwischen Bodensee und Rheinfall 
ist sein Hotel in weniger als 15 Mi-
nuten von Schaffhausen oder Stein 
am Rhein erreichbar. Es ist somit 
nicht nur für moderne Goldsucher 
ein optimales Nachtquartier, ob-
gleich diese Assoziation beim An-
blick des Eingangs nahe liegt. Der 
Gast betritt das Gebäude durch 
eine goldene Schleuse. Trichterför-
mig spült sie Urlauber, Geschäfts-
reisende sowie Goldsucher in das 
Innere des Hotels. Der aus Brett-
schichtholz und Mehrschichtplat-
ten konstruierte Eingangsbereich 
ist Blickfang, Vorbau und Vordach 
zugleich. Seine strenge geometri-
sche Form harmoniert geradezu 
perfekt mit den Segmentbogen-
fenstern der schlichten, verputzten 

Fassade. Die goldfarbene Be-
schichtung vermittelt Eleganz und 
stimmt den Gast zudem auf die 
harmonische Inneneinrichtung des 
Hotels ein.

Glänzender Auftritt für 
 Flüssigkunststoff
Sichere und zuverlässige Abdich-
tungen sind für die Funktionalität 
komplexer Anschlussdetails extrem 
wichtig. Der Einsatz von Flüssig-
kunststoffen hat sich daher bei 
schwierigen Anschlüssen an Durch-
dringungen oder anderen Bauele-
menten wie Tür- oder Fensterrah-
men besonders bewährt. „Leider 
verschwinden diese Anschlüsse fast 
immer unter Terrassenbelägen, Kies-
streifen oder Dachbegrünungen“, so 
Enke-Geschäftsführer Hans Ulrich 
Kainzinger. Am gelungenen Ein-
gangsbereich des Hotel Rheingold 

ist das anders: Die großflächige, 
goldfarbene Flüssigkunststoffbe-
schichtung schützt die Bausub-
stanz und ist zugleich das zentrale, 
dauerhaft sichtbare Gestaltungs-
element. Sie besteht aus nahtlos 
aufgebrachtem Flüssigkunststoff der 
Marke Enkopur. Enkopur bildet in 
Verbindung mit Enke Polyflexvlies 
eine vorbildliche Allwetterhaut, die 
sich seit Jahrzehnten bei zahlrei-
chen Dachsanierungen, Balkonab-
dichtungen oder Terrasseninstand-
setzungen bewährt.

Die Aufgabe, den Eingangstrichter 
rundum zu beschichten, stellte die 
Abdichtungsprofis des Fachbetrie-
bes Müllrich aus Hilzingen vor eine 
nicht alltägliche Herausforderung. 
Besonders schwierig gestalteten 
sich die Beschichtung an den über-
hängenden Bereichen sowie die 
damit verbundene Überwindung 
der Schwerkraft. Zunächst wurde 
die gesamte Holzkonstruktion mit 
dem Enke-Universalvoranstrich 933 

versehen. Anschließend erfolgte das 
Aufbringen der Enkopur-Abdichtung 
mit Vlieseinlage und Nahtband. Be-
sonderes Fingerspitzen ge fühl war 
dabei an den Überkopf-Bereichen 
gefordert. Im nächsten Schritt wur-
de die Enke-Grundierung 2K vollflä-
chig aufgetragen. Um eine gleich-
mäßige Oberflächenstruktur zu 
erreichen, streuten die Fachleute 
Quarzsand in den noch nassen An-
strich ein. Abschließend erfolgte 
der zweifache Auftrag von Enke-
Multi-Protect (EMP). EMP weist 
eine hohe Deckkraft auf und ist in 
den Farben Anthrazit, Weiß, Patina, 
Rotbraun, Edelstahl und Grau lie-
ferbar. Speziell für diesen Einsatz-
zweck wurde der bewährte Ober-
flächenschutz in Abstimmung an 
alle anderen im Gebäude einge-
setzten Goldtöne als Sonderfarbe 
hergestellt und geliefert.

Auf Profis ist Verlass
Die Beschichtungsspezialisten aus 
Hilzingen haben perfekte Arbeit 
 geleistet. Um die goldene Pforte 
des Hotels in Szene zu setzen ver-
trauten sie auf bewährte Produkte. 
Bereitgestellt wurden diese samt 
technischem Außendienst vom 
Düsseldorfer Enke-Werk. Dazu 
 Enke-Techniker Markus Meinel: 
„Goldwaschschulen vermitteln wie 
Flusssand gewaschen und nach 
Edelmetall durchsucht wird, der 
Rest bleibt dem Zufall überlassen. 
Das Enke-Schulungszentrum hin-
gegen informiert umfassend über 
den fachgerechten Umgang mit 
den vielseitig einsetzbaren Enke-

Produkten. Ergänzt wird dieser Ser-
vice durch den technischen Außen-
dienst der ausschließlich von 
Bauprofis aus dem Dachdecker- 
und Klempnerhandwerk besetzt ist. 
Zusammen mit der Enke-Qualitäts-
kontrolle sowie der hauseigenen 
Produktentwicklung schafft Enke 
verlässliche Werte und wenn es ge-
wünscht wird sogar in Gold. Das 
Eingangsportal des Hotels Rhein-
gold veranschaulicht dies in beson-
derer Weise, denn seine Oberfläche 
schützt die Bausubstanz und er-
zeugt zusätzlich weithin sichtbare 
Eleganz.“

 – ENKE –

Wie durch einen Trichter betreten 
Urlauber, Geschäftsreisende sowie 
Goldsucher in das Innere des Ho-
tels.

Der aus Brettschichtholz konstru-
ierte Eingangsbereich ist Blickfang, 
Vorbau und Vordach zugleich. Sei-
ne Oberfläche besteht aus einer 
Enkopur-Abdichtung mit Vlieseinla-
ge und Nahtband – zur Farbgestal-
tung kam das Beschichtungssystem 
Enke-Multi-Protect zum Einsatz.
 Fotos: Enke
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Roto Außenrollladen – für ein optimales Raumklima
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von innen jederzeit möglich

 
geringer Aufbauhöhe 
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Bieten Sie Ihren Kunden mehr: 

Sicht-
sowie erhöhte Wärmedämmung im Winter

Der Roto Aussenrollladen

 Schneller und unkomplizierter Einbau von innen
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NEU: Flächige Verlegung der Dampfbremse im Dach
Eine Dachsanierung hat nicht nur 
das Ziel, Werte zu erhalten, son-
dern gleichzeitig den Wohnkom-
fort zu erhöhen und die Heizkos-
ten zu senken. So schützt eine 
fachgerechte Dämmung mit Mi-
neralwolle vor Wärmeverlusten 
im Winter und Überhitzung im 
Sommer und sorgt darüber hin-
aus für Ruhe in den Dachräumen. 

Worauf es ankommt
Für die Dachkonstruktion sind – 
 neben der Wärmedämmung – die 
Regulierung des Feuchtetransports 

und die Luftdichtheit ein absolutes 
Muss. Denn so lassen sich energe-
tische Defizite und mögliche Bau-
schäden durch Tauwasser oder 
Schimmelbildung ausschließen. 
Wird das Dach von außen saniert, 
kann die dampfbremsende und luft-
dichtende Ebene auf verschiedene 
Weise hergestellt werden, bei-
spielsweise durch eine schlaufen-
förmige Verlegung der Dampfbrem-
se über den Sparren oder durch die 
flächige Verlegung der Dampfbrem-
se zwischen der Zwischen- und 
Aufsparrendämmung. Hygrother-

mische Berechnungen liefern den 
Nachweis, dass unter Verwendung 
der Dampfbremse und Konvektions-
sperre URSA SECO PRO SDV bzw. 
URSA SECO PRO 2 eine flächige 
Verlegung der Dampfbremse aus-
führbar ist.

Dabei wird zunächst die Zwischen-
sparrendämmung montiert, wobei 
der Zwischensparrenraum vollstän-
dig in Höhe und Breite mit Dämm-
stoff ausgefüllt sein muss. Darüber 
wird die Dampfbremse URSA SECO 
PRO 2 bzw. URSA SECO PRO SDV 
flächig auf den Sparren verlegt. An 
Anschlüssen, Durchdringungen und 
angrenzenden Bauteilen kommen 
die Systemkomponenten Haftklebe-
band (URSA SECO PRO KA / KP) 
und Dichtklebstoff (URSA SECO 
PRO DKS / DKS-SB) zum Einsatz. 
Für eine erfolgreiche Sanierung 
muss die gesamte Konstruktion si-
cher und fachgerecht luftdicht aus-
geführt sein. 

Dämmen im System
Nach der Verlegung der Dampf-
bremse und Konvektionssperre 
URSA SECO PRO SDV bzw. URSA 
SECO PRO 2 wird die Aufsparren-
dämmplatte URSA ASP 32 PLUS 
verlegt. Die uneingeschränkt und 
durchgängig diffusionsoffene Auf-
sparrendämmplatte ermöglicht ei-

nen sicheren Feuchtetransport von 
innen nach außen. Gleichzeitig un-
terstützt die aufkaschierte Unter-
deckbahn die Regensicherheit des 
Daches.

Vorteile
Die flächige Verlegung der Dampf-
bremse ist wesentlich leichter, we-
niger aufwendig und damit sicherer 
auszuführen als eine schlaufenför-
mige Verlegung über die Sparren. 
Das spart Zeit und Kosten. Dabei 
lassen sich Dämmdickenverhältnis-
se zwischen Aufsparren- zu Zwi-
schensparrendämmung realisieren, 
die Konstruktionen mit Dämmwer-
ten von der EnEV-gerechten Dach-
sanierung bis hin zu KfW-förderfä-
higen oder passivhaustauglichen 
Dachkonstruktionen ermöglichen.

Letztendlich entsteht eine geschlos-
sene Dämmebene, die ein beson-
ders hohes Maß an Energieeffizienz 
und Wohnbehaglichkeit bietet. Zu-
dem hat diese Sanierungsvariante 
den Vorteil, dass sie ausgezeichnet 
vor Lärmbelästigungen von außen 
schützt. Denn der Energieeinspar-
effekt zeigt sich erst nach einer 
Heizperiode, die schalldämmende 
Wirkung ist dagegen täglich erleb-
bar.

 – URSA –

Sicherheit im Dach – mit der flächigen Verlegung der Dampfbremse und 
unter Einsatz der Systemkomponenten bei einer Dachsanierung von außen.
 Foto: Ursa



  Sichere Erfüllung der DIN 1946-6

   Schnelle und einfache Montage

  Lüftungskonzepte einfach online erstellen

 www.velux.de/lueftungsplaner

VELUX Lüftungslösungen

Mindestluftwechsel 
einfach umsetzen

VELUX Smart Ventilation VELUX Balanced Ventilation VELUX Online-Lüftungsplaner
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Mit Braas haben Dach-Profis ei-
nen kompetenten Partner für die 
Herausforderungen der täglichen 
Arbeit an ihrer Seite – und das 
seit über 60 Jahren. Viele Jahr-
zehnte steht der Markenname 
Braas schon für Top-Qualität und 
Sicherheit auf dem Dach. Das 
Angebot umfasst heute neben 
Dachziegeln und Dachsteinen 
auch Dachsystemteile, Dämm-
produkte und Solaranlagen. Alle 
Braas Produkte sind qualitativ 
hochwertig, erfolgreich getestet 
und punkten sowohl optisch als 
auch bei der fachgerechten Ver-
arbeitung. Ein umfangreiches 
Serviceangebot, bestehend aus 
Verlegeanleitungen, Schulungen, 
Berechnungstools und vielem 
mehr rundet das Angebot ab.

Alles gut bedacht?
Die Wünsche von Bauherren und 
Modernisierern bei der Dachgestal-
tung werden immer ausgefallener 
und individueller und stellen Dach-
handwerker bei der täglichen Arbeit 
häufig vor Herausforderungen. Gut, 
wenn man hier kompetent beraten 
kann. Die Entscheidung, wie ein 
Dach aussehen soll, wird maßgeb-
lich von der Wahl der Dacheinde-
ckung geprägt. Hausbesitzer, die 
sich ein Dach mit natürlichem 
Charme wünschen, sind mit Dach-
ziegeln gut beraten. Braas Dachzie-
gel werden aus speziellen, hoch-
wertigen Tonen hergestellt und bei 
ca. 1.000° Celsius gebrannt. Sie 
sind in vielen verschiedenen For-
men und Farben erhältlich und ver-

leihen Häusern einen besonderen 
Charakter, denn die Dacheinde-
ckung strahlt Wärme und Gebor-
genheit aus. Ausgefallene Farbtö-
ne, zum Beispiel aus der Braas 
Kreativ-Kollektion sind genauso 
möglich wie eine dezente Farbge-
bung. Mit dieser Vielfalt an Mög-
lichkeiten kann das Dach ganz indi-
viduell eingedeckt werden. Zudem 
werden Braas Dachziegel mit mo-
dernsten Fertigungsverfahren her-
gestellt und sind daher besonders 

verlässlich. Denn Braas hat die Ent-
wicklung des Dachziegels maßgeb-
lich geprägt und bietet ein hochmo-
dernes Sortiment, das Maßstäbe in 
Form und Funktion setzt. So erhält 
man bei Braas nicht nur eine 30- 
jährige Materialgarantie auf Dach-
ziegel, sondern auch eine Zusatz-
garantie von zehn Jahren auf die 
Frostbeständigkeit. Und eine aus-
gezeichnete Optik ist bei Braas 
Dachziegeln auch dabei: So erhielt 
Braas für die Dachziegel „Achat 
12V“, „Rubin 13V“ sowie „Topas 
11V“ den begehrten red dot design 
award und für das Modell „Granat 
13V“ den iF product design award.

Braas Rubin 15V: So großartig 
kann klein sein
Der Rubin 15V vereint eine klassi-
sche Optik mit modernster Technik 
und ist selbst bei flachen Dachnei-
gungen extrem zuverlässig. Für 

den kleinformatigen Dachziegel 
hat Braas ein eigenes Verfalzungs-
system mit einem tief liegenden 

Seitenfalz, einer neuartigen Ent-
wässerungstasche sowie einem 
getrennten Kopf- und Seitenfalz 
entwickelt. Das Ergebnis ist eine 
deutlich erhöhte Regensicherheit 
bei 16° Regeldachneigung. Mit 20 
mm Kopfverschiebespiel und einer 
variablen Decklänge von 330 mm 
bis 350 mm ermöglicht der Rubin 
15V eine einfache Dacheinteilung. 
Zudem ist der Dachziegel mit gera-
de einmal 2,9 kg pro Stück beson-
ders leicht. 

Für den Rubin 15V bietet Braas zu-
dem seine innovative, vollkerami-
sche Firstlösung an. Das perfekt 
abgestimmte und materialgleiche 
Firstsystem sorgt für eine sowohl 
optisch ansprechende als auch qua-
litativ verbesserte Dacheindeckung.

Zur optimalen Windsogbefestigung 
und noch mehr Sicherheit auf dem 
Dach ist für den Rubin 15V ein pas-
sender Braas Clip erhältlich. Die 
Sturmklammer ist perfekt an das 
Dachziegelmodell angepasst und 
zeichnet sich durch eine werkzeug-
freie und mühelose Verarbeitung 
aus: Im ersten Schritt wird der Clip 
in den Seitenfalz des Dachziegels 
eingehängt. Anschließend wird die 
Sturmklammer heruntergedrückt. 
Sitzt der Clip an der richtigen Posi-
tion, ist beim Einrasten ein unver-
kennbares Klickgeräusch zu hören.

Mehr Produkte und Informationen 
unter www.braas.de. 

 – BRAAS –

Anspruchsvolles Kleinformat mit 
besonderer Wertigkeit. Der Rubin 
15V ist den Oberflächen „matt“ und 
„seidenmatt“ in 8 Farben verfügbar. 

Der Rubin 15V ist erste Wahl, wenn 
es um die Eindeckung von Gebäu-
den geht, deren traditioneller Cha-
rakter bewahrt werden soll.

Auf alle Dachziegel gewährt Braas 30 Jahre Materialgarantie sowie zehn 
Jahre Zusatzgarantie auf Frostbeständigkeit gemäß Urkunde. Fotos: Braas

Braas Dachziegel
Traditionelle Optik und fortschrittlichste Fertigung



www.vedag.de

Leistungsstark und extra sicher!

VEDAGARD® 
Safety blank  

Für die optimale 
Dämmstoffverklebung 
mit feinstbestreuter 

ww

VEDAG
Safety

Für die 
Dämms
mit feins

VEDASTAR® 
SU-NR Vlies 

nagelbare Unter-
gründe mit inte-

EDAS
U-NR

agelba
ründe

VE
SU

na
gr

VEDAPROOF® 
TV-SN 

einlagige Verlegung 

VEDAP
TV-SN

einlagig

 Ausgabe 169  September 2016 11

BHT punktet bei Gewerbeschau in Sexau

Bereits zum zweiten Mal fand im 
Gewerbegebiet von Sexau eine Ge-
werbeschau statt, bei dem sich 
umliegende Unternehmen den inte-
ressierten Besuchern präsentierten. 
Unter den 64 Ausstellern aus Han-
del, Handwerk und Industrie war 
auch der COBA-Gesellschafter aus 
dem Schwarzwald. 

„Herzlich willkommen!“ hieß es am 
2. und 3. Juli 2016 beim BHT Beda-
chungshandel. Für die Gewerbe-
schau wurde der Betrieb extra noch 
herausgeputzt und neue Werbe-

schilder angebracht. Zusätzlich 
bauten die engagierten Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter für die Besu-
cher eine Lounge aus  Europaletten, 
die bei allen viel Zuspruch gefun-
den hat. Der ein oder andere Besu-
cher wollte sie BHT sogar abkaufen. 
Hier konnte man es sich gemütlich 
machen und interessante Gesprä-
che führen. 

Die Paletten-Lounge kam bei allen 
Teilnehmern sehr gut an. Mittlerweile 
ist sie ein fest integrierter Bestand-
teil auf der neu angelegten Terrasse 

Ein starkes Team: Die engagierten Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter von 
BHT bekamen viel positive Resonanz für ihren Einsatz. Darüber freuten sich 
auch die Geschäftsführer Birgit Tritschler (l.) und Werner Lehmann (2. v. r.).

Die engagierten und kreativen Mitarbeiter von BHT haben aus Europaletten 
eine gemütliche Lounge gebaut, die super ankam.
 Fotos: BHT

Mit Schwung durch die Kurve: Der 
Segway-Parcours war bei allen sehr 
beliebt. Da hieß es manches Mal 
„Schlange stehen“.

geworden, die für Besucher, Kun-
dengespräche und für die Pausen 
der Mitarbeiter genutzt wird.

Zudem holte sich BHT mit der Firma 
Groove einen Segway-Spezialisten 
mit an Bord, der einen spannenden 
Parcours direkt im Hof aufbaute. 
Für die Kunden und die Mitarbeiter 
gab es dafür natürlich Freifahrten. 
Der Segway-Parcours ist sehr gut 
angekommen, auch wenn es am 
ersten Tag regnete. Am Sonntag 
sah das allerdings ganz anders aus: 
Bei schönstem Sonnenschein zeigte 

sich schon bald eine lange Schlan-
ge am Segway-Parcours. Auch mit 
dem „Glücksrad“, das extra aufge-
baut wurde, konnte der Schwarz-
wälder Bedachungshandel bei 
 seinen Kunden Sympathiepunkte 
sammeln. Hier gab es kleine Wer-
begeschenke zu gewinnen.

Auf dem Gelände der Gewerbe-
schau wurden den Besuchern noch 
zahlreiche weitere Attraktionen an-
geboten wie Quad-Parcours, Pony-
reiten, Bogenschießen, Kinderpro-
gramm, Hubschrauber-Rundflüge, 

„Bähnlefahrten“ durchs Ausstel-
lungsgelände, lebende Musikbox, 
Brandschutzübungen, Filmklassiker 
und vieles mehr.

Trotz verregnetem Samstag kamen 
etwa 12.000 Besucher. Insgesamt 
waren alle Beteiligten sehr zufrie-
den mit dem Besucherandrang und 
dem Kundeninteresse.

 – BHT –



DACHENTWÄSSERUNG

PROTEKTOR
LAUBSTOPP-PROGRAMM

www.protektor.com

Nie mehr verstopfte Regenrinnen und Fallrohre – Schäden 
durch überlaufendes Wasser gehören mit dem durchdachten 
Protektor Laubstopp rogramm der Vergangenheit an. 
Egal welche Rinne Sie haben, wählen Sie einfach die passen-
de Lösung und verabschieden Sie sich von zeitaufwändiger 
Reinigung und Folgekosten durch Reparaturen. 

  Laubfanggitter   Rinnenraupe   Laubfangstreifen

Weitere Informationen 
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Etwa jeder zweite Bauherr saniert 
und dämmt sein Dach nach den 
Vorgaben der Energieeinsparver-
ordnung (U-Wert im Bestand min-
destens 0,24 W/m2K). Das neue, im 
Frühjahr 2016 vorgestellte Dämm-
system ökonomic spricht Bauher-
ren an, die im Zuge einer ohnehin 
anstehenden Dachsanierung auch 
die Dämmung erneuern. Dabei 
handelt es sich meistens um Immo-
bilien, die nur behelfsmäßig vor 
Wärmeverlusten geschützt sind. 
Unweit von Stuttgart wurde ein sol-
ches Bauvorhaben mit dem neuen 
Dämmsystem ökonomic – made by 
puren beispielhaft saniert. 

Weniger Aufwand: 
Das Gebäude war bereits in Teilen 
mit einer unzureichenden Zwischen-
sparrendämmung gedämmt. Als 
jetzt die Sanierung der Dach-
deckung anstand, musste der Haus-
eigentümer, entsprechend der Vor-
schriften der EnEV (wenn mehr als 
20 Prozent eines Bauteils saniert 
werden) auch die Wärmedämmung 
des gesamten Daches sicherstellen. 
Früher waren solche Sanierungsar-
beiten oft mit einem radikalen Ein-
griff in das bewohnte Dachgeschoss 
verbunden. Die alten Lösungen for-
derten den Einbau von innenliegen-
den Dampfbremsen. Dabei mussten 

Zentrale Innovation der neuen 
Technik ist das Zusammenspiel der 
Hochleistungsdämmung ökonomic 
mit der zum System gehörenden 
feuchteregulierenden Sanierungs-
dampfbremse ökonomic hygrotop, 
die von oben glatt über die Sparren 
gespannt wird. Das aufwändige 
Verlegen einer raumseitigen Luft-
dichtheitsschicht bzw. das Ein-
schlaufen entfällt. 

Sichere Anschlüsse: 
Die Anschlussflächen sollten für 
eine dauerhafte Verklebung tragfä-
hig, glatt und am besten grundiert 
sein. Nach dem Verfüllen der noch 
ungedämmten Sparrenzwischen-
räume mit 12 cm Mineralwolle wurde 
die spezielle, für das ökonomic-
System entwickelte Sanierungs-
dampfbremse ökonomic hygrotop 
verlegt und mit den integrierten 
Klebestreifen zuverlässig verklebt. 
An Ortgängen und Traufen wurden 
diese Bahnen auf den vorbereiteten 
und grundierten Mauerwerksflä-
chen mit dem Spezialkleber puren 
AnschlussFix dauerhaft luftdicht 

oft die inneren Wandbekleidungen 
aus Gipsplatten oder Holzvertäfe-
lungen herausgerissen werden. Dies 
ist heute alles nicht mehr nötig. 

Ökonomisch direkt über den 
Sparren: 
Das neue Dämmsystem ökonomic 
– made by puren berücksichtigt die 
Unzulänglichkeiten alter Häuser und 
stellt sicher, dass ein nur teilweise 
gedämmtes oder ein ohne Dampf-
bremse ausgeführtes Dach mit ge-
ringem Aufwand fachgerecht sa-
niert und gedämmt werden kann. 

Wirtschaftliche Basisdämmung 
EnEV-konforme Dachsanierung mit „ökonomic – made by puren“ 

Optimal für die Kombination mit einer Zwischensparrendämmung: Das 
 Basisdämmsystem ökonomic – made by puren.

Die Luftdichtung wird mit der spe-
ziellen Sanierungsdampfbremse 
 sichergestellt. 

Mit Nut-Feder-System ausgerüstet 
lassen sich die ökonomic-Dämm-
platten wärmebrückenfrei verlegen.

Luftdichte Verklebung der Platten-
querstöße durch „Kleber-auf-Kleber-
System“ 

Perfekter Abschluss am First mit 
dem First-/Gratband puren Diffucell.

Das Sanierungsdämmsystem öko-
nomic – made by puren sichert einen 
EnEV-konformen Wärmeschutz.

(Fortsetzung auf Seite 13)



Lebendiger Baustoff mit natürlichem Charme. Seine gewachsene Struktur macht jede Dach- 

oder Fassadeneindeckung zum Unikat. Er setzt anspruchsvolle Architektur wirkungsvoll 

in Szene und harmoniert mit jedem Baustil. Schiefer macht das Dachdeckerhandwerk zu 

einer Kunst, die nicht jeder beherrscht. Denn die Verlegung von Schiefer will gelernt sein. 

Stellen Sie sich dieser Herausforderung und überzeugen Sie Ihre Kunden durch Kompetenz.

RATHSCHECK SCHIEFER UND DACH-SYSTEME
St.-Barbara-Straße 3 | 56727 Mayen-Katzenberg
Telefon: 02651 955-0 | Telefax: 02651 955-100
E-Mail: info@rathscheck.de | www.rathscheck.de

 http://www.facebook.com/schiefer.rathscheck

SCHIEFER
NATÜRLICH WERTVOLL

SCHIEFER MACHT DEN MEISTER

JETZT ANMELDEN 
ZUM RATHSCHECK

SCHULUNGS-
PROGRAMM
UND FRÜHBUCHER-
RABATT SICHERN!

SCHIEFER.DE

...  modulare Tageslichtsysteme 
für eine optimale Lichtausbeute ?

...  mit Sicherheits- und 
Schutzsystemen ? 

… mit Sicherheit 
     von ESSMANN ! 

Ganz gleich, ob quadratisch, rechteckig, rund oder als Echtglas-Pyramide: Lichtkuppeln und 
Lichtbänder von ESSMANN bieten immer eine optimale Lichtausbeute für jedes Gebäude. 
Mit dem entsprechenden Zubehör können unsere Tageslichtsysteme auch zur Be- und 
Entlüftung oder Entrauchung eingesetzt werden. 

Da uns die Sicherheit unserer Partner sehr 
wichtig ist, bieten wir Ihnen ein umfassendes 
Programm an Sicherheits- und Schutzsystemen. 
Mit einem Ziel: den Ab- bzw. Durchsturz von 
Personen zu verhindern. 

Ganz gleich, ob Sie individuelle Tageslicht-
systeme für Ihr Projekt benötigen oder sich 
auf dem Dach rundum sicher fühlen wollen – 
mit ESSMANN sind Sie immer auf der 
sicheren Seite.

Sie haben Fragen?
Weitere Informationen unter:
www.essmann.de

Unternehmen der ESSMANN GROUP.

Top-Innovator
2016
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hinaus ist die ökonomic-Dämmung 
für eine wärmebrückenfreie Verle-
gung mit Nut-Feder-System aus-
gerüstet und oberseitig mit einer 
Unterdeckbahn mit „Kleber-auf-
Kleber-System“ versehen. 

78 Prozent U-Wert-Verbesserung: 
Durch die Dachsanierung hat sich 
der U-Wert des Daches um rund 
78 Prozent verbessert, entspricht 
damit den gesetzlichen Anforderun-
gen und steigert neben der Wohn-
qualität auch den Wert des Hauses. 

 – PUREN –

angeschlossen. Darauf verlegten 
die Dachprofis abschließend voll-
flächig und wärmebrückenfrei die 
nur 60 mm dünne ökonomic- 
Dämmung. 

Schlank und dämmstark: 
Die PU-Dämmelemente ökonomic 
– made by puren bieten trotz ihrer 
schlanken Konstruktion mit einem 
Lambda-Wert von 0,028 W/mK ei-
nen hervorragenden Wärmeschutz 
und sichern für die gesamte Dach-
konstruktion, inklusive der Zwi-
schensparrendämmung einen  guten 
U-Wert von 0,18 W/m2K. Darüber 

Heizkosten runter und Wohnwert rauf mit dem zeitgemäßen Wärmedämm-
system ökonomic – made by puren. Fotos: puren

(Fortsetzung von Seite 12)
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info@beco-bermueller.de

www.benders.se
E-Mail: 
info.de@benders.se

www.biermannundheuer.de
E-Mail: info@biermannundheuer.de

www.boecker-group.com · info@boecker-group.com

www.creaton.de · E-Mail: vertrieb@creaton.de

www.doerken.de/de
E-Mail: bvf@doerken.de

www.ds-staalpro�l.de  •  info@ds-stahl.de

www.emdatec.de
E-Mail:
info@emdatec.de

www.enke-werk.de
E-Mail: 
info@enke-werk.de

www.eternit.de 
dach@eternit.de

SYSTEME FÜR  
DACH UND FASSADE 
www.ender-ux.de  
E-Mail: info@ender-ux.de 

www.groemo.de
info@groemo.de

• Sicherheitstechnik
• Dachdeckergeräte

www.gruen-gmbh.de 
info@gruen-gmbh.de

www.grumbach.net · grumbach@grumbach.net

Dach-
Gullys 
und mehr

www.hdf-hamborn.de
E-Mail: 
info@hdf-hamborn.de

www.heuel.de
E-Mail: 
info@heuel.de

www.mogat-werke.de · E-Mail: info@mogat-werke.de

www.semmler.com
E-Mail: info@semmler.com
www.semmler.com

www.nelskamp.de · E-Mail: vertrieb@nelskamp.de

Internet-Wegweiser

www.VELUX.de
E-Mail: 
info.v-d@VELUX.com

www.perkeo-werk.de ·  perkeo@perkeo-werk.de

COBA-Dach-Express_2012_Internetwegweiser       

www.vmzinc.de · E-Mail: info@vmzinc.de

www.sievert-gasgeraete.de · info@sievert-gasgeraete.de

www.raku.de
E-Mail: 
service@raku.de

www.linzmeier.de · E-Mail: info@linzmeier.de

www.kettinger.de
E-Mail: info@kettinger.de

www.rheinzink.de · E-Mail: info@rheinzink.de

www.mauderer.de · E-Mail: info@mauderer.de

www.iko.de
E-Mail: iko.dachschindeln@iko.com

www.ursa.de 
info@ursa.de

Für die Zukunft 
gut gedämmt

www.meyer-holsen.de · info@meyer-holsen.de

www.ivt.de
E-Mail: info@ivt.de

www.kloeber.de · E-Mail: info@kloeber.de

www.laumans.de · E-Mail: info@laumans.de

www.optigruen.de · info@optigruen.de

www.itw-paslode.de

 www.sita-bauelemente.de
E-Mail: info@sita-bauelemente.de

Für gutes Wetter im Bau.

www.paroc.de · E-Mail: info@paroc.de

www.spax.com

info@spax.com

www.dachziegel.de · vertrieb@jacobi-tonwerke.de
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Noch gut sechs Wochen haben 
Kunden des COBA-Fachhandels 
die Chance, ihr Punktekonto bei 
Dach&Mehr zu füllen. Kaufen Sie 
jetzt gezielt die punktefähigen Pro-
dukte, sammeln Sie COBA-Punkte 
und belohnen Sie sich mit ihrer 
Wunschprämie für eine arbeitsrei-

che Dach-Saison. Oder machen Sie 
Ihren Mitarbeitern eine Freude und 
nutzen Sie Ihre Punkte für eine 
Überraschung zu Weihnachten.

Die teilnehmenden Lieferanten und 
die Produkte, auf die Sie Punkte er-
halten, finden Sie auf unserer Inter-

netseite www.dachundmehr.com. 
Klicken Sie einfach auf den Menü-
punkt „Produkte“. Schon ab 900 
Euro Umsatz mit den dort genann-
ten Produkten im Aktionszeitraum 
vom 1. April bis 31. Oktober haben 
Sie die Möglichkeit, sich eine Prä-
mie auszusuchen.

Im Bereich „Prämien“ können Sie im 
Prämiensortiment stöbern und sich 
schon jetzt Appetit zum Punkte ein-
lösen holen. Bei mehr als 1.000 
Prämien im Wert von 30 bis 12.000 
Punkten ist garantiert für jeden Ge-
schmack und für jedes Punktekonto 
etwas dabei.

Wir wünschen Ihnen gute Herbst-
Umsätze und viel Spaß beim Prä-
mien aussuchen!

 – COBA –

Clevere Kunden punkten bei Dach&Mehr
Jetzt noch bis zum 31. Oktober Punkte sammeln und dann Prämienwünsche erfüllen!

Endspurt beim COBA-Prämienprogramm Dach&Mehr


