Giftige Holzschutzmittel

GTU fordert: Kitas und Schulen priifen

,Holzschutzmittel, die PCB oder
Lindan enthalten, sind seit Jahr-
zehnten verboten. Trotzdem ent-
halten noch immer viele Geb&dude
aus den 60er bis 80er Jahren, vor
allem in Ostdeutschland, die krebs-
erregenden Substanzen. Darunter
auch Kitas und Schulen”, erklart
Helge-Lorenz  Ubbelohde, Inge-
nieur und Bausachverstandiger und
Partner der Gesellschaft fur techni-
sche Uberwachung mbH (GTU).

Selbst Jahrzehnte nach der Anwen-
dung geben mit PCB oder Lindan
behandelte Holzoberflachen noch
giftige Dampfe ab. Es kénne sogar

_Der Marketing-Tipp

dazu kommen, dass andere nicht
behandelte Materialien die Schad-
stoffe aufnehmen und Kinder sie
dann z. B. beim Spielen durch den
Mund aufnehmen. Entdeckt wer-
den die so genannten Wohngifte
oft nur zufallig durch Routinemes-
sungen. Sanierungen kénnen in die
Hunderttausende gehen, wobei
der Hauseigentimer selbst daftr
haftet. Ubbelohde empfiehlt: , Alle
K&ufer von Bestandsgebauden soll-
ten beim Kaufvertrag unbedingt
auf die Garantie bestehen, dass das
Haus ohne chemische Belastungen
Ubergeben wird.”
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telefonisch nach

telefonisch nachzufassen!

behalten werden.

Angebot anzupassen.

tuell anschieben:

Projekt verwirklicht wird?

Wie Sie neue Kunden
gewinnen und leichter
zu neuen Auftragen
gelangen, verrat Ihnen
Conny Kozub, Fachfrau
fur PR und Marketing,
jeden Monat in BM
(www.kozub-bera-
tung.de)

Fassen Sie Angebote systematisch

Wussten Sie, dass nur etwa 20 Prozent aller Angebote syste-
matisch nachgefasst werden? Dadurch wird ein enormes
Auftragspotenzial verschenkt. Es lohnt sich in jedem Fall

Der richtige Zeitpunkt: Nachgefasst werden sollte ab
drei bis spatestens 14 Tage nach dem Angebot. Und falls in
diesem Moment kein Auftrag zustande kommt: Reagieren
Sie nicht beleidigt. Es lohnt sich, den Kontakt in regelmaBi-
gen Abstanden zu pflegen, damit Sie positiv im Gedachtnis

Der Einstieg in das Nachfass-Telefonat: Satze wie
,Haben Sie sich unser Angebot schon angesehen?” oder
.Wo liegen wir denn preislich mit unserem Angebot?” soll-
ten grundsatzlich tabu sein. Im ersten Fall kann das Ge-
sprach durch ein einfaches ,Nein” von dem potenziellen
Kunden schnell beendet sein. Im zweiten Fall vermitteln Sie
den Eindruck, bei Ihrem Angebot unsicher zu sein.

Besser ist es, zu fragen: , Guten Tag, Herr Kunde, hier ist Herr
Anbieter. Wir haben lhnen vor drei Tagen ein Angebot zuge-
schickt. Was halten Sie von unserem Angebot?" Falls sich bei
dem Telefonat herausstellt, dass der Kunde mit Ihrem Ange-
bot noch nicht gliicklich ist, haben Sie hier die Chance, Ihr

Umgang mit Vertrostern: Mit beispielsweise folgenden
Fragen erfahren Sie die wahren Hintergriinde, erhalten wei-
terfiihrende Informationen und knnen den Abschluss even-

+ Was konnen wir noch tun, um lhnen zu helfen, dass das

+ Ich merke, Sie zogern? Welche Fragen haben Sie noch?
+ Was kann ich tun, um Sie zu iiberzeugen?
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300 Jahre Abraham Roentgen

—

Zum 300. Geburtstag von Abra-
ham Roentgen verleihen der For-
derkreis der Roentgen Stiftung und
die Stadt Neuwied erneut den mit
10000 Euro dotierten Abraham
und David Roentgen Preis. Mit der
Preisverleihung wollen sie an die
Bedeutung der beiden groBen Mo-
beltischler erinnern. Die Ausschrei-
bung richtet sich an die Bereiche
Handwerk, Gestaltung und Design,
vor allem an das Holzhandwerk.
Voraussetzung ist ein Meisterbrief,

VFW mit neuer Homepage

Forderkreis lobt Roentgen-Preis aus

| Bei der Preisverleihung
2007: Eines der Sieger-

modelle der Schreinerei
Sommer

Staatsexamen oder Diplom. Aus-
gezeichnet werden herausragen-
de, handwerkliche und gestalteri-
sche Arbeiten der letzten drei Jah-
re. Sie sollen material- und funk-
tionsgerecht konstruiert und aus-
gefuhrt sein und zeitnahe Formen
wie zukunftsweisende Ideen erken-
nen lassen. Ideeller Mittrager und
Stifter ist die Stadt Neuwied.

Anmeldeschluss: 28. Februar 2011.

www.roentgen-preis.de

Wissen iiber Wohnungsliiftung

Der Bundesverband fir Woh-
nungsluftung e. V. (VFW) hat seine
Homepage neu gestaltet. Sie liefert
Wissenswertes zu technischen und
rechtlichen Fragen kontrollierter
Wohnungsliftung. Die Startseite
gibt einen Uberblick Gber Seminare
bzw. Workshops und stellt das Tool
,LUftungskonzept” zum kostenlo-
sen Download bereit. Es prift, ob
bei einem Bauvorhaben technische
LGftungsmaBnahmen notig sind.
Zudem kann man ein normgerech-
tes Planungsprogramm fur LUf-

tungskonzepte bestellen, sowie ei-
ne kostenlose Demo-Version des-
sen herunterladen. Unter der Ru-
brik ,Luftungssysteme” stellen
Grafiken die Mdglichkeiten techni-
scher WohnungsliftungsmaBnah-
men dar und weisen Anbieter aus.
Der FAQ-Block gibt Orientierung
bei der Auslegung relevanter DIN-
Normen. Im Kapitel ,Publikatio-
nen” sind Praxisberichte von Tech-
nikern und Anwalten eingestellt.

www.wohnungslueftung-ev.de

Potenziale in London fur mittelstandische Betriebe

Deutsches Handwerk in Grof3britannien

Anlasslich der Olympiade 2012
wurden, auf Initiative des Furniture
Club in Kooperation mit dem Fach-
verband des Tischlerhandwerks
Nordrhein-Westfalen, die Chancen
mittelstandischer Mobelzulieferer
sowie Innenausbauer und Objekt-
einrichter beleuchtet.

Im GroBraum London sollen mehr
als 10 Mrd. britische Pfund inves-
tiert und in Kombination mit dem
Thames Gateway Project mehr als
160 000 Wohnungen gebaut wer-
den. Christoph Korte, AuBenwirt-

schaftsspezialist des Fachverban-
des sowie die Landesexperten De-
rek Mills und Gerd Fahrendorf eror-
terten im Dialog mit Reprasentan-
ten mittelstandischer Unterneh-
men die Mdglichkeiten fur erfolg-
reiche Ansdtze und erste Schritte
zur Marktbearbeitung. Die Spezia-
listen sehen insbesondere in der
Kombination kreativer britischer
Vertriebs- und Servicepartner mit
deutschem Fertigungs- Know -how
und deutscher Zuverldssigkeit er-
folgversprechende Moglichkeiten.



