NEWS

«Stahlpromotion Schweiz»

Marketingoffensive der
Schweizer Stahl- und Metallbaubranche

Das Marktpotenzial von Stahl ist bei weitem noch nicht ausgeschdpft.
Um gegeniiber anderen Baustoffen starker aufzutreten, haben sich die
Verbande des Stahlhandels (SSHV), des Stahlbaus (SZS) und des Me-
tallbaus (SMU) zu einer gemeinsamen Organisation «Stahlpromotion
Schweiz» zusammengeschlossen. Erstes Ziel ist eine Kampagne zur Po-
sitionierung von Stahl als dsthetisch erstklassigen, architektonisch viel-
seitigen und Gkologisch vertretbaren Baustoff.

«Stahlpromotion Schweiz» heisst die neue Branchenorganisation des Schwei-
zer Stahl- und Metallbaus. Per 1. Juli 2009 haben die Prasidenten der drei
Verbande des Stahlhandels, des Stahl- und des Metallbaus eine entspre-
chende Absichtserklarung unterzeichnet. Durch den gemeinsamen Auftritt
wird die Branche in der Offentlichkeit stirker wahrgenommen; sie gewinnt
mehr Einfluss in technischen und politischen Gremien und ist in der Lage,
den Markt fiir Stahlprodukte gesamtschweizerisch zu bearbeiten. Eine ers-
te Kampagne setzt auf das Image des Stahl- und Metallbaus. Denn Bauen
mit Stahl und Metall erfiillt sowohl die Anforderungen an erstklassiges
Design als auch Kriterien des nachhaltigen Bauens in hochstem Masse.
Die Kampagne liefert der Branche die liberzeugenden Argumente und
Werbemassnahmen.

Solidarischer Beitrag der «Stahlkette»

Vom Imagegewinn des Stahl- und Metallbaus profitiert jedes Glied der «Stahl-
kette». Deshalb soll sich auch die gesamte Branche an der Finanzierung
dieser Marketingmassnahmen beteiligen; dies gilt auch fiir Unternehmen,
die keinem Verband angeschlossen sind. Das Inkasso geschieht liber den
Stahlhandel, der seinen Kunden aus der Stahl- und Metallbaubranche ei-
nen Solidaritdtsbeitrag «Stahlpromotion Schweiz» von CHF 2.- pro Tonne
Stahlprodukte in Rechnung stellt. Das entspricht im Durchschnitt etwa zwei
Promille des Verkaufspreises. Dieser Beitrag betrifft Stahltrager, Formstahl,
Breitflachstahl, Stabstahl und Hohlprofile.

Die Mitglieder des SSHV leisten zudem pro verkaufte Tonne dieser Pro-
file einen Beitrag von CHF 0.30. Samtliche finanziellen Mittel fliessen tiber
eine neutrale Inkassostelle in den Fonds «Stahlpromotion Schweiz». Der
Beitrag «Stahlpromotion Schweiz» wird erstmals per 31. Dezember 2009
fiir die Periode ab 1. Juli 2009 in Rechnung gestellt. Die Verrechnung iiber
den Stahlhandel erlaubt eine solidarische Beteiligung der ganzen «Stahl-
kette».

Mit «Stahlpromotion Schweiz» baut die Stahl- und Metallbaubranche
ihre Starken im Markt aktiv aus! Vor allem durch die Positionierung von
Stahl und Metall als asthetisch vielseitige und 6kologisch sinnvolle Bau-
stoffe und die Forderung des nachhaltigen Bauens kann die Branche mit
einem markanten Marktzuwachs rechnen. Die gesamte Branche und jedes
einzelne Unternehmen gewinnt ganz konkrete Vorteile! Wir informieren Sie
in nachster Zeit ausfiihrlich iiber die Kampagne von «Stahlpromotion
Schweiz». [ ]

Im nachfolgenden Interview stellen die drei Prasidenten der beteiligten Ver-
bande die Grundidee von «Stahlpromotion Schweiz» vor.

Stahlpromotion Schweiz
Die Vorteile fiir die gesamte Branche

> Die Nachfrage nach Metall und Stahl im Bauwesen steigt

> Die mogliche architektonische Vielfalt und Designqualitat von Stahl und
Metall sind im Gesprach

> Stahl und Metall werden von Entscheidern als 6kologisch vertretbare
Baumaterialien akzeptiert

> Die Wertschatzung fiir die Leistungen der Branche nimmt zu

> Die Branche ist attraktiv fiir den qualifizierten Nachwuchs
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Eine starke Marke mit klaren

Wo steht die Branche heute und
was ist das Ziel der gemeinsamen
Aktion?

Stefan Hirt, SMU: Ziel ist es, Stahl und
Metall als erstklassige, architekto-
nisch vielfaltige und dkologisch sinn-
volle Baustoffe zu positionieren und
uns als Branche eine Glaubwiirdigkeit
zu geben. Unsere Konkurrenzbau-
stoffe haben ein Label und eine
Glaubwiirdigkeit. Wir haben es bisher
noch nicht verstanden, uns als Bran-
che zu manifestieren und unsere Ver-
antwortung fiir die Nachhaltigkeit
nach aussen zu tragen. Das soll sich
jetzt @ndern.

Hans Peter Wetter, SZS: Wenn man
heute von okologischem Bauen
spricht, denkt jeder automatisch an
Holz. Mit Stahl und Metall lasst sich
jedoch genauso nachhaltig bauen. Die
schlagenden Argumente sind Recyc-
ling, lange Lebensdauer, geringer Un-
terhalt und Flexibilitat der Bauweise.
Es genligt nicht, wenn der Bauherr
meint, mit einem Holzbau habe er au-
tomatisch das griine Manteli an. Ar-
chitekten und Bauherren miissen wis-
sen, dass Stahlprofile aus Recycling-
material hergestellt sind und sich zu
100% wieder rezyklieren lassen - das
ist nachhaltig.

Roman Rogger, SSHV: Bisher hatte die
Branche kein Gesicht. Wir vermissen
ein klares Profil, das von allen Ak-
teuren im Markt wahrgenommen
wird. Ziel ist also die Positionierung
der Branche durch die gemeinsame
Forderung des Stahl- und Metallbaus.
Das ist auch fiir den Stahlhandel at-
traktiv. Wir sind alle Teil einer Wert-
schopfungskette und profitieren vom
Imagegewinn. Deshalb unterstiitzen
wir diese Initiative.

Wie konnte der Marktgewinn fiir die
Branche tatséachlich aussehen?
Roman Rogger, SSHV: Zielsetzung
muss sein, dass der Anteil Stahl- und
Metallbau am gesamten Bauvolu-
men zunimmt, was eine Absatzstei-
gerung fiir den Stahlhandel bedeutet.
Aber das kann natiirlich nicht von heu-
te auf morgen geschehen. Wenn uns
in fiinf Jahren ein Marktgewinn von 3%
gelingt, sind wir auf dem richtigen
Weg.

Hans Peter Wetter, SZS: Im Industrie-
und Geschossbau konnten wir theo-
retisch wie in England einen Markt-
anteil von 80% erreichen. Derzeit
belauft er sich auf rund 20%. Das Po-
tenzial im Stahl- und Metallbau ist also
riesig. Und wo mehr mit Stahl gebaut

wird, hat auch der Metallbau mehr zu
tun. An jedem Stahlbau werden auch
Metallfassaden, Tiiren und Treppen-
anlagen in Glas-Metallbau angebracht.
Ein Beispiel: Zusammen mit der ETH
haben wir das neue Verbundsystem
Topfloor-Integral entwickelt. Damit
bauen wir jetzt im Tessin zwei 7- und
8-stockige Gebaude als Luxusappar-
tements. Es stand nie zur Diskussion:
Es kommt eine Metall-Glas-Fassade
ans Gebdude - im Minergiestandard.
Stahl- und Metallbau gehéren zu-
sammen. Deshalb ist es auch wichtig,
dass wir als Branche zusammenste-
hen.

Stefan Hirt, SMU: Auch wir sehen fiir
den Metallbau ein grosses Potenzial.
Schon heute treffen Metall- und Glas-
konstruktionen den Geschmack der
modernen Architektur. Im Brand-
schutz erfiillt der Metallbau hochste
Anforderungen. Stahl und Metall sind
pradestiniert fiir Design und Hightech.
Wenn diese Qualitaiten zudem zu-
sammen mit dem Argument der 6ko-
logischen Vertretbarkeit anerkannt
werden, kann man mit einem grossen
Marktzuwachs rechnen. Mit dem Oko-
label konnen wir gegeniiber Holz-
konstruktionen mit gleich langen
Spiessen antreten. Okologische Ver-
antwortung im Bauen ist heute eine
gesellschaftliche Forderung. Der Stahl-
und Metallbau muss auf dieses Be-
diirfnis reagieren und seine Kunden in-
formieren.

Eine vorrangige Zielsetzung der
Kampagne ist also die Positionierung
der Branche und des Baumaterials
als Trager von dsthetischer Qualitat
und dkologischer Verantwortung.
Wie kdnnte die Kampagne konkret
umgesetzt werden?

Hans Peter Wetter, SZS: Unsere Bran-
che muss zuerst spiiren, dass wir mit
einem vielseitigen, asthetisch iiber-
zeugenden und dkologisch sinnvollen
Material arbeiten. Jeder Mitarbeiter ei-
ner Stahl- oder Metallbaufirma soll
sich damit identifizieren kénnen. Da-
fir muss er die Argumente kennen
und sie gegeniiber Kunden vertreten
kénnen. Die Branche selbst setzt die
Kampagne praktisch um. An jedem
Lastwagen, an den Fassaden von Be-
trieben und an Baustellen sollen Pla-
kate angebracht werden mit dieser
Botschaft. Gleichzeitig wird die Of-
fentlichkeit durch Pressearbeit und
Fachartikel aufgeklart. Auch an Hoch-
schulen und bei Architekten muss Auf-
klarungsarbeit geleistet werden. Stahl
fiir den Bau ist nicht umweltbelastend,
sondern durch den standigen Nach-
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schub von Schrott aus Autos und
Haushalten quasi ein «nachwach-
sender Rohstoff».

Die Kampagne soll von der gesam-
ten Branche getragen und finan-
ziert werden. Wie funktioniert das
und welchen konkreten Nutzen ha-
ben die Branchenmitglieder davon?
Stefan Hirt, SMU: Ich erwarte, dass der
Stahl- und Metallbau durch die Stahl-
promotion mehr ldentitat erhalt. Es
geht nicht nur um Marktanteile, son-
dern auch um ein neues Selbstver-
standnis. Es ist eine flichendeckende
Kampagne, die der ganzen Branche zu
mehr Identitat verhilft. Es wird auch
ein Umdenken in den eigenen Be-
trieben stattfinden, so dass man iiber-
haupt erst von einer gesamten Bran-
che sprechen kann. Das hatte uns bis-
her gefehlt.

Roman Rogger, SSHV: Durch die Stahl-
promotion kdnnen auch wir uns pro-
filieren. Die Unternehmen des Stahl-
und Haustechnikhandels sind bis-
lang wenig bekannt fiir ihre Tatigkeit
und Leistungen. Durch die Stahlpro-
motion gewinnt der Stahlhandel an 6f-
fentlichem Ansehen als wichtiges
Glied der Stahlkette und hat Mit-
spracherecht bei der Mittelverwen-
dung. Dass wir uns fiir das Bauen mit
einem erstklassigen und nachhaltigen
Material einsetzen, bringt auch uns ei-
nen Imagegewinn und schliesslich
mehr Absatz.

Herr Wetter, das Stahlbau Zentrum
Schweiz ist bereits sehr stark in der
Promotion des Baumaterials Stahl.
Welchen konkreten Nutzen haben
lhre Mitglieder durch die Stahlpro-
motion Schweiz?

Hans Peter Wetter, SZS: Der Nutzen fiir
unsere Mitglieder ist die breite Ab-
stiitzung der Kampagne. Durch die Be-
teiligung des Metallbaus und des
Stahlhandels gewinnt die Kampagne
betrachtliche Breitenwirkung. Die
Identifikation mit der Branche ist
motivierend, insbesondere fiir unse-
re Lehrlinge. Sie sollen stolz darauf
sein konnen, dass Stahl ein hoch-
wertiger und sinnvoller Baustoff ist
und sie in einer innovativen, starken
und verantwortungsvollen Branche
arbeiten.

Die Holzbranche investiert seit Jahr-
zehnten betrachtliche Summen in die
Promotion - mit Erfolg. Welche In-
vestitionen werden in die Stahlpro-
motion fliessen?

Stefan Hirt, SMU: Der Nutzen der Kam-
pagne wird der gesamten Metall- und
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Botschaften

Die Stahl- und Metallbranche geht in die Offensive. Die Prasidenten der beteiligten Verbande erkldren im Interview,
was sie von der gemeinsamen Kampagne erwarten: (v.l.n.r.) Roman Rogger, Prasident Schweizerischer Stahl- und
Haustechnikhandelsverband SSHV, Hans Peter Wetter, Prasident Stahlbau Zentrum Schweiz SZS, Stefan Hirt,
Prasident SMU-Fachverband Metallbau.

Stahlbaubranche zugute kommen.
Deshalb muss die Kampagne auch so-
lidarisch von der ganzen Branche fi-
nanziert werden. Die Idee war des-
halb, ein Fundraising iiber den Stahl-
handel laufen zu lassen, der alle
Stahl- und Metallbaubetriebe erreicht.
Die Beitrage miissen iiber den Absatz
generiert werden. Ob es noch zu-
satzliche Fremdfinanzierungen gibt,
wissen wir zurzeit noch nicht. Wir sind
jedoch bereit, diese Kampagne ma-
ximal zu unterstiitzen.

Hans Peter Wetter, SZS: Vorbild fiir das
Finanzierungsmodell ist tatséchlich die
Holzbranche, die seit Urzeiten einen
Promotionsbeitrag pro Kubikmeter
verkauftes Holz generiert. In unserer
Branche werden natiirlich die grossen
Stahlbaubetriebe wiederum den Ba-
renanteil an der Promotion bezahlen,
weil sie auch grosse Stahlmengen be-
ziehen. Doch weil das Inkasso iiber
den Stahlhandel lauft, werden auch
Betriebe erreicht, die in keinem Ver-
band Mitglied sind; und die vielen
Kleinunternehmen im Metallbau leis-
ten ebenfalls ihren Beitrag. Es ist uns
allen klar, dass wir nur mit grossen Be-
tragen wirklich etwas bewegen kon-
nen. Fiir eine erfolgreiche Kampagne
miissten mindestens eine Million
Franken pro Jahr fliessen. Ich bin {iber-
zeugt, dass wir die Summe zusam-
menbringen werden.

Herr Rogger, wie sieht die Unter-
stiitzung auf lhrer Seite aus?

Roman Rogger, SSHV: Wir selbst un-
terstiitzen die Stahlpromotion Schweiz
mit einem Beitrag fiir jede abgesetz-
te Tonne Stahl, der in etwa unserem
Anteil an der Wertschopfung ent-
spricht. Fiir uns ist es interessant, dass
wir damit auch Mitspracherecht er-
halten und Teil des Ganzen sind. Un-

seren Kunden im Stahl- und Metallbau
verrechnen wir pro Tonne Stahl einen
Promotionsbeitrag von 2 Franken - die-
ser fliesst dann direkt in die Kampa-
gne. Jeder Kunde erhélt aber auch die
Werbemittel der Kampagne, so dass
er direkt davon profitiert.

Welchen Zeithorizont haben Sie bei
der geplanten Kampagne im Auge?
Hans Peter Wetter, SZS: Die Image-
Kampagne sollte mindestens fiinf Jah-
re dauern. Gleichzeitig miissen wir
aber auch Einfluss auf Normen und
Planungshilfen nehmen wie zum Bei-
spiel Eco-Devis, einem Tool fiir Oko-
bilanzierung, wo Stahl und Metall bis-
her mit ungiinstigen Werten dargestellt
worden sind. Wir miissen dafiir sor-
gen, dass die neuen Erkenntnisse in
der Praxis auch umgesetzt werden. Das
heisst, es miissen entsprechende Pla-
nungshilfen erstellt, Weiterbildungen
angeboten und eine Beratungsstelle
eingerichtet werden. Langfristiges Ziel
ist die umfassende Fdrderung des
Stahl- und Metallbaus in der Schweiz

und damit die Sicherung unserer
Existenzgrundlage. Dazu zahlt zum Bei-
spiel auch der Aufbau von Kompe-
tenzzentren im Stahl-, Metall- und Fas-
sadenbau an Fachhochschulen und
Universitaten. Damit wollen wir unsere
Bauweise und den Nachwuchs in
unseren Betrieben sichern.

Stefan Hirt, SMU: Ich schliesse mich
dem an. Unser kurzfristiges Ziel ist es,
vorerst die Finanzierung auf gesunde
Beine zu stellen, uns liber die Ziele im
Klaren zu sein und das Label gut zu im-
plementieren. Das sollte per Ende
Jahr machbar sein. Dann kommt es auf
eine flichendeckende Abstiitzung der
Kampagne an. Wichtig ist, dass alle Be-
teiligten der Stahl- und Metallbau-
branche zusammenstehen und ein
gemeinsames Auftreten haben. Dabei
sind wir auch offen fiir weitere Ver-
bande der Branche wie zum Beispiel
den Schrotthandel. Denn alle Betriebe,
die mit Stahl arbeiten, profitieren von
der Kampagne. Die Stahlpromotion
Schweiz ist der Startschuss hierzu.m

«Stahlpromotion Schweiz» ist eine neue Organisation, zu der sich die Ver-
bénde des Stahlhandels (SSHV), des Stahlbaus (SZS) und des Metallbaus (SMU)
zusammengeschlossen haben. Im Rahmen einer Imagekampagne sollen lang-
fristig Stahl und Metall als asthetisch erstklassige, architektonisch vielseitige und
o6kologisch vertretbare Baustoffe positioniert werden. Ziel ist ein Jahresbudget
von CHF 1 Mio. Finanziert werden die Massnahmen durch einen solidarischen
Beitrag der «Stahlkette». Die gesamte Branche beteiligt sich - auch Unterneh-
men, die keinem Verband angeschlossen sind. Das Inkasso geschieht iiber den
Stahlhandel, der seinen Kunden aus der Stahl- und Metallbaubranche einen
Solidaritatsbeitrag «Stahlpromotion Schweiz» von CHF 2.- pro Tonne Stahl-
produkte in Rechnung stellt. Die Mitglieder des SSHV leisten zudem pro ver-
kaufte Tonne Stahl einen Beitrag von CHF 0.30. Samtliche finanziellen Mittel
fliessen liber eine neutrale Inkassostelle in den Fonds «Stahlpromotion
Schweiz». Der Beitrag «Stahlpromotion Schweiz» wird erstmals per 31. Dezember
20009 fiir die Periode ab 1. Juli 2009 in Rechnung gestellt.

Weitere Informationen: www.szs.ch, www.smu.ch, www.sshv.ch
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NEWS

« Promotion Acier Suisse »

Offensive marketing du secteur suisse

de la construction d'acier et du métal

Le potentiel commercial de I'acier est loin d'étre épuisé. Afin d'apparaitre
avec plus de force vis-a-vis des autres matériaux de construction, les
associations du commerce de I'acier (ASCA), de la construction métallique
(SZS) et du métal (USM) ont décidé de s'associer pour former une orga
nisation commune « Promotion Acier Suisse ». Son premier objectif est
d'effectuer une campagne de positionnement de I'acier en tant que
matériaux esthétiques de grande qualité, polyvalents sur le plan architec-
tural et viables sur le plan écologique.

« Promotion Acier Suisse » est la nouvelle organisation du secteur suisse de
la construction d’acier et du métal. Le 1" juillet 2009, les présidents des trois
associations du commerce de |'acier, de la construction métallique et du mé-
tal ont signé une déclaration d'intention. Grace a ce regroupement, le secteur
apparaitra plus fort aux yeux du public. Il augmente ainsi son influence dans
les comités techniques et politiques et peut se charger du marché des pro-
duits en acier dans toute la Suisse. La premiére campagne est axée sur I'image
de marque de la construction métallique. En effet, I'acier et le métal permettent
de réaliser des constructions durables au design exceptionnel. Cette campagne
fournit au secteur des actions publicitaires et des arguments convaincants.

Contribution solidaire de la « chaine de I'acier »

L'amélioration de I'image de marque de la construction métallique profite a
chaque maillon de la « chaine de I'acier ». C'est pourquoi tout le secteur doit
participer au financement de ces mesures de marketing, méme les entreprises
qui ne sont affiliées a aucune association. L'encaissement est effectué par le
biais du commerce de I'acier, qui facture CHF 2.- par tonne de produits en
acier vendue a ses clients du secteur de la construction métallique pour la
contribution de solidarité a « Promotion Acier Suisse ». Cela représente en
moyenne environ deux pour mille du prix de vente. Cette contribution concerne
les poutres métalliques, les profilés, les larges plats, les barres d'acier et les
profilés creux.

Les membres de I'ASCA versent une contribution supplémentaire de CHF
0.30 par tonne vendue de ces profilés. L'ensemble de |'argent récolté est
déposé sur le fonds « Promotion Acier Suisse » par le biais d'un centre
d’encaissement neutre. La contribution « Promotion Acier Suisse » sera mise
en place pour la premiére fois au 31 décembre 2009 pour la période
débutant le 1er juillet 2009. L'encaissement par le biais du secteur du
commerce de I'acier permet une participation solidaire de I'ensemble de
la « chaine de I'acier ».

Grace a la « Promotion Acier Suisse », le secteur de la construction mé-
tallique consolide activement ses forces sur le marché ! En particulier grace
au positionnement de I'acier et du métal comme matériaux de construction
esthétiques, polyvalents et intéressants sur le plan écologique et a la promotion
de la construction durable, le secteur peut compter sur une croissance
significative sur le marché. L'ensemble du secteur et chaque entreprise y
gagnent des avantages tout a fait concrets ! Nous vous informerons trés
bientot de maniére détaillée sur la campagne « Promotion Acier Suisse ».

Dans I'interview suivante, les trois présidents des associations participantes
présentent le concept de base de « Promotion Acier Suisse ».

« Promotion Acier Suisse »
Les avantages pour I'ensemble du secteur

> Augmentation de la demande de métal et d'acier dans le batiment

> Reconnaissance de la diversité architecturale et de la qualité du design
offertes par I'acier et le métal

> Acceptation par les décideurs de I'acier et du métal comme matériaux
de construction viables du point de vue écologique

> Augmentation de I'estime pour les performances du secteur

> Attractivité du secteur pour les jeunes professionnels
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Une marque forte et des mes

Ou se situe actuellement le secteur et quel
est I'objectif de I'action commune ?
Stefan Hirt, USM: L'objectif est de posi-
tionner le métal et I'acier comme maté-
riaux de construction de qualité, polyva-
lents au niveau architectural et intéres-
sants sur le plan écologique et de nous
donner une crédibilité en tant que secteur.
Les matériaux concurrents disposent d'un
label et d'une crédibilité. Nous n'avions
pas encore compris que nous devions
nous manifester en tant que secteur et as-
sumer vis-a-vis de |'extérieur notre res-
ponsabilité en matiere de durabilité.
Tout cela va changer maintenant.

Hans Peter Wetter, SZS: Lorsqu'on parle de
construction écologique aujourd’hui, tout
le monde pense automatiquement au
bois. Pourtant, I'acier et le métal per-
mettent de réaliser des constructions
aussi durables. Ces matériaux offrent
plusieurs avantages : recyclage, longue
durée de vie, faible entretien et flexibilité
du mode de construction. Un maitre
d'ouv-rage ne doit pas se contenter de
penser qu'une construction en bois lui as-
sure automatiquement une bonne
conscience écologique. Il faut que les ar-
chitectes et maitres d'ouvrage apprennent
que les profilés en acier sont fabriqués
a partir de matériel de recyclage et sont
également recyclables a 100 %. lls re-
présentent donc une solution durable.

Roman Rogger ASCA: Jusqu'a présent le
secteur n'avait pas de visage. Nous man-
quions d'un profil clair, qui puisse étre
identifié facilement par tous les acteurs
du marché. L'objectif est donc de posi-
tionner le secteur en faisant ensemble la
promotion de la construction métallique.
Cette opération est également intéressante
pour le secteur du commerce de I'acier.
Nous faisons tous partie d'une chaine de
création de valeur et profitons de I'amé-
lioration de notre image. C'est pourquoi
nous soutenons cette initiative.

Comment pourrait se manifester dans
les faits une avancée du secteur sur le
marché ?

Roman Rogger, ASCA: L'objectif doit étre
I'augmentation de la part de construction
métallique dans le volume total des
constructions, ce qui implique une hausse
des ventes d'acier. Mais cela n'arrivera
bien sir pas du jour au lendemain. Si
nous réussissons a obtenir une augmen-
tation des parts de marché de 3 % en cing
ans, ce sera un bon début.

Hans Peter Wetter, SZS: Dans la construc-
tion industrielle et d'immeubles, nous
pourrions théoriquement atteindre comme
en Angleterre une part de marché de 80
%. Elle se situe pour I'instant aux alentours

de 20 %. Le potentiel de la construction
métallique est donc énorme. Et lorsqu’on
construit d'avantage avec de I'acier, on uti-
lise également plus de métal. Pour chaque
construction en acier, on pose des facades
en métal, des portes et des escaliers en
verre et métal. En collaboration avec
I'EPFZ, nous avons par exemple développé
un nouveau systeme d'assemblage Top-
floor-Integral. Nous I'utilisons actuellement
dans le Tessin pour construire deux im-
meubles d'appartements de luxe de 7 et
8 étages. Cela s'est imposé comme une
évidence : les batiments seront équipés
d'une facade en métal et verre selon les
standards Minergie. L'acier et le métal sont
complémentaires.C'est pourquoi il est
également important que nous soyons
solidaires en tant que secteur.

Stefan Hirt, USM: Nous percevons égale-
ment un fort potentiel pour la construc-
tion métallique. Les constructions en
métal et verre correspondent au golit du
jour de I'architecture moderne. La
construction métallique satisfait aux
plus hautes exigences en matiére de
protection contre I'incendie. L'acier et le
métal sont prédestinés au design et a la
haute technologie. Si ces qualités ainsi que
la viabilité écologique de ces matériaux
sont reconnues, nous pouvons compter
sur une importante croissance sur le
marché. L'écolabel nous mettra sur un
pied d'égalité avec les constructions en
bois. La responsabilité écologique dans le
secteur de la construction est aujourd’hui
une exigence sociale. Le secteur de la
construction métallique doit réagir a ce
besoin et informer ses clients.

L'objectif prioritaire de la campagne est
donc le positionnement du secteur et du
matériel de construction comme vecteur
de qualité esthétique et de responsa-
bilité écologique. Comment la cam-
pagne pourrait-elle étre mise en ceuvre
concrétement ?

Hans Peter Wetter, SZS : Les acteurs de
notre secteur doivent d'abord étre
conscients de travailler avec un matériau
polyvalent, convaincant au niveau es-
thétique et judicieux sur le plan écolo-
gique. Tous les collaborateurs des entre-
prises de construction métallique doivent
pouvoir s'identifier a cette philosophie. Il
faut pour cela qu'ils connaissent nos ar-
guments et puissent les défendre face aux
clients. C'est le secteur lui-méme qui va
mettre cette campagne en pratique. Sur
chaque camion, sur les facades des en-
treprises et sur les chantiers, il faut pla-
cer des affiches portant notre message.
Parallélement, le public recevra des in-
formations par la presse et par des arti-
cles spécialisés. Un travail informatif
doit également étre effectué dans les uni-

metall - September 2009



sages clairs

versités et auprés des architectes. L'utili-
sation d'acier dans la construction ne nuit
pas a l'environnement. Au contraire,
grace a I'approvisionnement constant en
ferraille provenant des voitures et des mé-
nages, 'acier est presque une « ressource
naturelle ».

La campagne doit étre supportée et fi-
nancée par I'ensemble du secteur. Com-
ment cela fonctionne-t-il et quels sont
les avantages concrets pour les membres
du secteur ?

Stefan Hirt, USM : |)'espére que la pro-
motion acier permettra a la construction
métallique d'affirmer son identité. Il ne
s'agit pas seulement de parts de marché
mais également d'une nouvelle perception
de soi. C'est une vaste campagne, qui ai-
dera I'ensemble du secteur a affirmer son
identité. Une réorientation aura également
lieu dans chaque entreprise, si bien que
c'est vraiment a ce moment-la qu'on
pourra parler du secteur comme un tout.
C'est ce qui nous faisait défaut jusqu'a
présent.

Roman Rogger, ASCA : La promotion
acier nous permettra également de nous
affirmer. Les entreprises du commerce de
I"acier et de la technique du batiment sont
jusqu'a présent peu connues pour leur ac-
tivité et leurs prestations. Grace a la pro-
motion acier, le secteur du commerce de
I'acier obtiendra la considération du pu-
blic en tant que maillon important de la
chaine de I'acier et aura un droit de re-
gard sur I'emploi des fonds. Notre enga-
gement pour un matériau de construction
durable de qualité améliorera également
notre image et augmentera nos ventes.

M. Wetter, le Centre suisse de la construc-
tion métallique est déja trés puissant sur
le plan de la promotion de I'acier comme
matériel de construction. Quels avan-
tages concrets tirent vos membres de la
Promotion Acier Suisse ?

Hans Peter Wetter, SZS : Nos membres
tirent avantage du vaste soutien apporté
a cette campagne. Grace a la participation
des secteurs de la construction métallique
et du commerce de I'acier, la campagne
gagne une portée considérable. L'identi-
fication avec le secteur est stimulante, en
particulier pour nos apprentis. s doivent
pouvoir étre fiers de travailler un matériau
de construction judicieux et de grande
qualité dans un secteur innovant, puissant
et responsable.

Le secteur du bois investit depuis des
décennies des sommes considérables
dans la promotion, avec succeés. Quels
investissements seront effectués pour
promouvoir I'acier ?

Stefan Hirt, USM : Les retombées de la
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Le secteur du métal et de I'acier passe a I'attaque. Les présidents des associations participantes expliquent dans
une interview ce qu'ils attendent de cette campagne commune : (d.g.a.d.) Roman Rogger, président de I'Associa-
tion Suisse du Commerce de I'Acier et de la Technique du Batiment (ASCA), Hans Peter Wetter, président du
Centre suisse de la construction métallique (SZS), Stefan Hirt, président de I'Union Suisse du Métal (USM).

campagne bénéficieront a I'ensemble du
secteur de la construction métallique. C'est
pourquoi elle doit également étre finan-
cée de maniére solidaire par I'ensemble
du secteur. L'idée était donc d'effectuer
une collecte de fonds par le biais du sec-
teur du commerce de I'acier, afin de tou-
cher toutes les entreprises du secteur de
la construction métallique. Les contribu-
tions doivent étre générées par le biais des
ventes. Nous ne savons pas encore s'il y
aura des financements extérieurs sup-
plémentaires. Mais nous sommes préts a
soutenir cette campagne au maximum.

Hans Peter Wetter, SZS : Le modéle de
financement s'inspire du secteur bois, qui
génere depuis trés longtemps une contri-
bution a la promotion proportionnelle au
meétre cube de bois vendu. Dans notre sec-
teur, ce sont bien siir les grandes entre-
prises de construction métallique qui
subventionneront la majeure partie de la
promotion parce qu'elles achétent de
grandes quantités d'acier. Mais comme
I'encaissement s'effectue par le biais de
la vente d'acier, les entreprises qui ne sont
membres d'aucune association et les
nombreuses petites entreprises partici-
peront également. Nous sommes tous
conscients qu'il nous faudra de grosses
sommes pour pouvoir vraiment faire
bouger les choses. Pour que cette cam-
pagne soit un succes, nous devons réunir
au moins un million de francs par an. Je
suis convaincu que nous y parviendrons.

M. Rogger, quel est le soutien financier
apporté par votre association ?

Roman Rogger, ASCA : Nous soutenons la
Promotion Acier Suisse en versant une
contribution pour chaque tonne d'acier
vendue, qui correspond environ a notre
participation a la création de valeur.
C'est intéressant pour nous puisque nous
obtenons un droit de regard et faisons
partie d'un tout. Nous facturons a nos

clients du secteur de la construction
métallique une contribution pour la
promotion de 2 francs par tonne d'acier,
qui est directement reversée a la cam-
pagne. Chaque client recoit également le
support publicitaire de la campagne,
afin qu'il puisse en profiter directement.

Quelle est la durée estimée

de la campagne ?

Hans Peter Wetter, SZS : Cette campagne
devrait durer au moins cinq ans. En
méme temps, nous devrons peser sur les
normes et les aides a la planification,
comme par exemple I'éco-devis, un outil
servant a effectuer un bilan écologique,
qui affichait jusqu'a présent des résultats
défavorables pour I'acier et le métal. Nous
devons également veiller a ce que les
nouvelles connaissances soient mises
en pratique. Cela signifie qu'il faut établir
des aides a la planification, proposer des
formations continues et créer un service
de consultation. L'objectif a long terme est
la promotion globale de la construction
métallique en Suisse afin de garantir nos

moyens de subsistance. |l faudra pour cela
installer par exemple des centres de
compétence dans le domaine de la
construction métallique et de la construc-
tion des facades dans les hautes écoles
spécialisées et les universités. Nous
voulons ainsi protéger nos méthodes de
travail et nos jeunes recrues.

Stefan Hirt, USM : Je suis d'accord. Notre
mission a court terme consiste d'abord a
consolider le financement, a définir
clairement nos objectifs et a bien im-
planter le label. Cela devrait étre faisable
d'ici la fin de I'année. Il s'agira ensuite
d'apporter un vaste soutien a la cam-
pagne. Il est important que tous les par-
ticipants du secteur de la construction
métallique soient solidaires et fassent front
commun. Nous sommes donc également
ouverts a d'autres associations du secteur
comme par exemple les ferrailleurs. Car
toutes les entreprises qui travaillent avec
I'acier profitent de la campagne. La
Promotion Acier Suisse donne le signal du
départ. [

« Promotion Acier Suisse » est une nouvelle organisation qui regroupe les as-
sociations du commerce de I'acier (ASCA), de la construction métallique (SZS) et du
métal (USM). Dans le cadre d'une campagne destinée a améliorer I'image du sec-
teur, I'acier et le métal doivent se positionner a long terme comme des matériaux
de construction d'une grande qualité esthétique, trés polyvalents au niveau archi-
tectural et judicieux sur le plan écologique. Le budget annuel prévu est de un mil-
lion de CHF. Les mesures seront financées par une contribution solidaire de la « chaine
de I'acier ». L'ensemble du secteur participe, méme les entreprises qui ne font par-
tie d'aucune association. L'encaissement est effectué par le biais du commerce de
I'acier, qui facture CHF 2.- par tonne de produits en acier vendue a ses clients du
secteur de la construction métallique pour la contribution de solidarité a « Promotion
Acier Suisse ». Les membres de I'ASCA y ajoutent une contribution de CHF 0.30 par
tonne d'acier vendue. L'ensemble de I'argent récolté est déposé sur le fonds « Pro-
motion Acier Suisse » par le biais d'un centre d'encaissement neutre. La contribu-
tion « Promotion Acier Suisse » sera mise en place pour la premiére fois au 31 dé-
cembre 2009 pour la période débutant le 1" juillet 2009.

Informations supplémentaires : www.szs.ch, www.smu.ch, www.sshv.ch
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NEWS

Neu: Technische Merkblatter im Netz

Im Zuge des neuen Internetauftrittes der Schweizerischen Metall-Union hat
die Technische Kommission Metallbau beschlossen, alle technischen Merk-
blatter online zu publizieren.

Die Merkblatter werden auf der SMU-Homepage im Bereich Metallbau
unter dem Navigationspunkt Fachinformationen/Technische Informationen,
gefunden und stehen als kostenloser PDF download zur Verfiigung. Ziel des
Fachverbandes Metallbau ist es, mit der Veréffentlichung, einen Beitrag zur
technisch richtigen Umsetzung und der damit verbundenen Qualitatsforderung
von Produkten des Metallbaus zu Gunsten seiner Mitglieder zu leisten. Mit der
freien Zuganglichkeit wird zudem erreicht, dass andere interessierte Kreise fiir
Problematiken und Verarbeitungstechniken im Metallbau sensibilisiert
werden. Dies kann zum besseren Verstandnis, so wie technisch richtiges Um-
setzen in Zusammenhang mit anderen Gewerken beitragen.

Die Merkblatter werden jeweils in deutscher und franzdsischer Sprache ver-
fasst.

Das Projekt startet mit den Merkblattern:

- Korrosionsschutz von Stahlbauteilen bei Balkonbdden

- Asbest

Im September wird ein weiteres Merkblatt publiziert:

- Feuerverzinkungsgerechtes Konstruieren

Fiir die Zukunft sind weitere Merkblatter zu aktuellen, den Metallbau betref-
fenden Themen geplant.

www.metallunion.ch

unter Metallbau, Navigationspunkt «Fachinformationen/Technische Infor-
mationen» [ ]

Nouveau : Fiches techniques sur le web

Dans la nouvelle présentation Internet de I'USM, la commission technique
Construction métallique a décidé de publier en ligne toutes les fiches tech-
niques.

Les fiches techniques en construction métallique se trouvent a la page

d'accueil du domaine Construction métallique dans le menu Informations de

branche/techniques et sont disponibles sous forme de pdf gratuits. Le but de

la branche Construction métallique est de contribuer, par cette publication pour

ses membres, a la mise en pratique correcte de la réalisation de construc-

tions métalliques et de ses exigences de qualité. Ce libre accés permet aussi

la sensibilisation de tiers aux problématiques et aux techniques de facon-

nage de la construction métallique. Ceci peut contribuer a une meilleure en-

tente pour des applications pratiques en collaboration avec d'autres corps de

métier.

Ces fiches techniques paraitront en allemand et en francais.

Le projet débute avec les fiches techniques :

- Protection anticorrosion d'éléments de construction en acier pour sols de

balcons

- Amiante

Septembre verra la publication d'une autre fiche :

- Conception adaptée a I'utilisation de piéces galvanisées a chaud

D'autres fiches techniques sur des themes actuels de la construction métal-

lique vous seront proposées par la suite.

www.metallunion.ch

sous Construction métallique, menu « Informations de branche/techniques »
[

DORMA Automatic: Die Vielfalt intelligenter Losungen

Automatische Tiirsysteme von
DORMA gibt es fiir viele Situationen.

Dabei stehen stets die Aspekte Kom-
fort, Sicherheit sowie Hygiene im
Vordergrund. Fiir altere Menschen

oder solche, die auf eine Gehhilfe an-  Tiirsysteme
gewiesen sind, kann eine Tiire ein  von DORMA
Hindernis darstellen. Tiirsysteme von  6ffnen und
DORMA o6ffnen und schliessen sich  schliessen
vollautomatisch, ohne dass eine Be-  sich vollau-
riihrung durch Dritte notwendig ist.  tomatisch.

Durch die Kombination von Zusatz-
geraten kann der Zutritt einfach und
dauerhaft auf ausgewahlte Personen
beschrankt werden. Antriebe von
DORMA machen Ihnen den Weg frei.

Das DORMA-Sortiment umfasst

A) Automatik-Schiebetiiranlagen
(Schiebetiiranlagen, Teleskop-
schiebetiiranlagen, Schiebe-
schwenktiiranlagen)

B) Automatik-Sondertiiranlagen
(Bogenschiebetiiren,
Raumspartiiren, Faltfliigeltiiren)

C) Karusselltiiranlagen

D) Automatik-Schiebetiirantriebe

E) Automatik-Drehfliigelantriebe

F) Automatik-Systemzubehér

www.dorma.ch | |

Die Qualitats- und Produktivitatsoffensive geht weiter

Technische Entwicklungen und
Uberraschungen der besonderen
Art halt Fronius, europdischer Tech-
nologie- und Marktfiihrer im Licht-
bogenschweissen, fiir die diesjahrige
Messe «Schweissen & Schneiden
2009» bereit. Besucher finden den neu
konzipierten Stand 304 in Halle 3 des
Messegelandes in Essen. Die Pro-
duktentwicklungen und deren Nutzen
betreffen sowohl das manuelle als
auch das automatisierte Lichtbogen-
schweissen, dessen Simulation bis hin
zum Widerstands-Punktschweissen.
www.fronius.com u

4

60

Die Visualisierung zu «Get in touch with the future of welding» weist darauf hin, dass Fronius der Schweissfach-
welt in Essen neue Realitdten und Perspektiven des Fiigens aufzeigen wird.
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Keramik macht sicher

> Jansen bietet seit kurzem das Pro-
filsystem Janisol C4 fiir ein- und
zweifliigelige Brandschutztiiren und
Festverglasungen an. Die Profile
werden ab Werk mit einer vollig
neuartigen Brandschutzmasse auf
keramischer Basis verfiillt und bie-
ten neben hdchsten Feuerwider-
standszeiten auch entscheidende
Verarbeitungsvorteile.

Janisol C4 ist fiir El 60- und EI 90-Feu-
erschutzabschliisse gepriift und in
verschiedenen Landern zugelassen.
Moderne Hochleistungskeramiken
werden zunehmend fiir Konstruktio-
nen eingesetzt, die unter besonders ex-
tremen Bedingungen funktionieren
miissen. Jansen nutzt die thermi-
schen und mechanischen Vorteile
von Keramik fiir sein neues Brand-
schutz-Profilsystem Janisol C4 (C = ce-
ramic). Bei gerade mal 70 mm Bautiefe
erzielt das System Feuerwider-
standszeiten bis zu 90 Minuten nach
DIN 4102 und EN 1634. Die Profile wer-
den im Werk mit einer keramischen
Brandschutzmasse verfiillt. Diese geht
eine stabile Verbindung mit dem
Stahlprofil ein, die durch Bearbei-
tungsschritte wie Zuschnitt oder
Schlossausnehmungen nicht beein-
trachtigt wird.

Elektronische Anbindung

Da El 60- bzw. El 90-Brandschutzele-
mente oft zur Fluchtwegsicherung
eingesetzt werden, ist haufig eine
elektronische Anbindung an Uber-
wachungs- oder Alarmeinrichtungen
erforderlich. Aus diesem Grund wer-
den Janisol C4-Profile standardmassig
mit einem Kabelkanal geliefert, der
sehr einfache und sichere elektrische
Anschliisse - bei Bedarf auch nach-
traglich - erméglicht.

Multifunktionelles System

Mit Janisol C4 lassen sich flachen-
biindige, nach innen und aussen 6ff-
nende Anschlagtiiren sowie Flucht-
tiiren nach EN 179 bzw. EN 1125 ferti-
gen. Die Tiiren sind mit doppelter An-
schlagdichtung in schwer entflamm-
barer Qualitat ausgeriistet.

Der Schwellenbereich kann mit
einer automatischen Senkdichtung
fir Rauchschutzanforderungen aus-
gefiihrt werden. Das System ist fiir
Fliigelgréssen von 2600 x 2500 mm
(B x H) bzw. in beliebiger Breite bis
max. 4000 mm Hahe fiir Festvergla-
sungen zugelassen. Das Erschei-
nungsbild der Janisol C4-Brand-
schutzkonstruktion ist deckungsgleich
mit anderen Jansen-Feuerschutzab-
schliissen sowie warmegedammten
Janisol-Systemen.

Ein System fiir zwei Anforderungen
Die Idee, eine keramische Masse als
Brandschutzfiillung fiir Stahlprofile
einzusetzen, basiert auch auf einer
entscheidenden chemischen Eigen-
schaft des Werkstoffs. Keramik ist ba-
sisch und greift daher in Verbindung
mit Fliissigkeit den Stahl nicht an. Es
konnen daher sowohl verzinkte als
auch walzblanke Profile verfiillt wer-
den. Konstruktionen bis EI 60 konnen
zu dem pulverbeschichtet oder ein-
brennlackiert werden.
Profilsortiment, Beschlage, Zube-
hér und Verarbeitungshilfen sind fiir
beide Konstruktionsvarianten ident.
Der einzige Unterschied zwischen El
60 und El 90 besteht in der Wahl
der Verglasung. Das ermoglicht dem
Verarbeiter hohe Wirtschaftlichkeit in
Planung, Lagerhaltung sowie in Fer-
tigung und Montage.
Fiir weitere Informationen
www.jansen.com |

(@ Keramische Brandschutzfiillung @ Kabelkanal (3 Brandschutzlaminat
@ Glasdichtung EPDM Dichtung schwer entflammbar

Janisol C4:
keramisch verfiillte

Profile mit integriertem
Kabelkanal
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Pendelnd durch die Wolken

> Bei der Konstruktion der Fach-
werkstiitzen fiir ihre Seilbahnen setzt
Garaventa in Gwatt/Thun auf das
CAD-Programm HiCAD und konstru-
iert damit in luftigen Hohen.

Die Doppelmayr/Garaventa Gruppe
ist Qualitdts- und Technologiefiihrer
im Seilbahnwesen und verfiigt iber
Produktionsstandorte sowie Ver-
triebs- und Serviceniederlassungen
in mehr als 30 Landern. Von der ers-
ten personenbeférdernden Seilbahn
der Welt bis heute realisierte sie fiir
ihre Kunden iiber 13700 Seilbahnen
in mehr als 78 Staaten.

Innerhalb der Doppelmayr/Gara-
venta Gruppe bildet die Garaventa
AG mit ihrer Zweigniederlassung in
Gwatt/Thun das Kompetenzzentrum
fir die Spezialbahnen, die sich aus
Pendel- und Standseilbahnen zu-

der Bergstation fest verankert, wer-
den auf der Strecke iiber Seilschuhe
auf den Stiitzen gefiihrt und in der
Talstation entweder fixiert oder mit-
tels Gewichten gespannt. Nur we-
nige Bahnen kommen aufgrund der
Geldndeform ohne Stiitzen aus. Die
geografischen Bedingungen sowie
die jeweilige Lange der Bahn ent-
scheiden dann dariiber, wie viele
Stiitzen jeweils erforderlich sind.
Doch fiir die Konstruktion dieser
Stiitzen geniigt ein CAD-System, das
lediglich Standardfunktionen bietet,
nicht. Diese Konstruktionen erfor-
dern ein CAD-Programm, das bran-
cheniibergreifendes Modellieren er-
maoglicht, da sie sich aus Stahl- und
Blechteilen zusammensetzen. Mit
HiCAD fiel im Jahr 2004 die Wahl
daher auf ein System, das ebendie-
ses unterstiitzt. Die fiir die Stiitzen

Bl imc B WL R ahld e FhE

AG

sammensetzen. Die hier angesiedelte
Stahlbauabteilung konstruiert primar
die Fachwerkstiitzen, die bei den
meisten Pendelbahnen bendtigt wer-
den. Hierbei verlasst sich Garaventa
auf das 2D/3D-durchgdngige CAD-Pro-
gramm HiCAD der ISD Software und
Systeme AG.

Hoch hinaus mit

leistungsstarker CAD-Software
Pendelbahnen sind das ideale Trans-
portmittel, wenn es gilt Taler,
Schluchten, Fliisse, Gletscher und
sonstig unwegsames Geldnde zu
iberqueren. Bei der klassischen
Pendelbahn verkehren ein oder zwei
Fahrzeuge, bestehend aus Laufwerk,
Gehdnge und Kabine, im Pendelver-
kehr zwischen den Stationen. Be-
wegt werden sie dabei durch das
Zugseil auf einem oder zwei Tragsei-
len. Diese sind fiir gewdhnlich in

notwendigen Stahlbauprofile, Stahl-
bleche und Kantbleche werden hier
mit dem Stahl- und Blechmodul
konstruiert, die in der HiCAD-Ober-
flache integriert sind und nicht wie
bei anderen Systemen erst als Zu-
satzapplikation gestartet werden
mussen.

Modernste Tools

bringen Zeitersparnis

Ein Tool zu einer weiteren derarti-
gen Zeitersparnis hat Garaventa da-
mals bei der ISD gleich mit in Auf-
trag gegeben: Der Softwareanbieter
sollte ein Makro entwickeln, das
dem Unternehmen erlaubt, Knoten-
bleche auf Knopfdruck zu konstruie-
ren. Egal ob Bohrung oder Ver-
schraubung, sie werden durch das
neue Tool nun ebenso automatisch
mit dem korrekten Abstand, der
richtigen Lange und der erforderli-
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chen Stiickzahl in die Konstruktion
eingefiigt, wie die richtige Schrau-
bengrosse und die passend gekiirz-
ten Profile. «Da in einer Fachwerk-
stiitze viele dieser Knotenbleche
bendtigt werden, kann dies nahezu
als wichtigste Funktion in HiCAD be-
schrieben werden. Dies ist eine
grosse Hilfe und bedeutet eine
enorme Zeitersparnis fiir den Kon-
strukteur», schildert Urs Mathieu,
Verantwortlicher fiir die HiCAD-Inte-
gration bei Garaventa. Hierzu tragt
ebenso bei, dass bei der Konstruk-
tion von Fachwerkstiitzen die ver-
schiedenen Modelle aus dem Statik-
programm iiber die DSTV-Schnitt-
stelle direkt in das CAD-Programm
libertragen werden konnen, wobei
die richtigen Profile gleich mitimpor-
tiert werden.

Einen weiteren Vorteil von HiCAD
gegeniiber Wettbewerbssystemen sieht
Mathieu ferner in der 2D/3D-Durch-

Teile verwendet werden, da sowohl
der Seilwinkel als auch die Last sowie
die Stiitzenhohe, -breite und -tiefe
sich stets von vorangegangenen Pro-
jekten unterscheiden», erklart Ma-
thieu. Aber gerade das ist es, was ihre
Konstruktion so spannend macht.

Schwere Unterstiitzung

Dies zeigt auch das eindrucksvolle
Projekt «Linthal 2015» bei dem eben-
falls HiCAD zum Einsatz kam. Die
Kraftwerke Linth-Limmern AG bauen
hierbei ein zusatzliches unterirdi-
sches Pumpspeicherwerk, das Was-
ser aus dem Limmernsee in den 630
m hoher liegenden Muttsee pumpen
soll, um bei Bedarf wieder zur Strom-
produktion genutzt werden zu kon-
nen. Um das logistische Problem zu
I6sen, wie die fiir den Bau bendtigten
Materialien in die luftigen Hohen ge-
langen, wurde Garaventa mit dem
Bau einer Materialseilbahn beauf-
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Bau einer Fachwerkstiitze in Linth-Limmern.

géngigkeit der CAD-Software. Denn Ga-
raventa nutzt noch regelmassig 2D-
Zeichnungen, sei es aus dem Bestand
oder vom Auftraggeber geliefert. In Hi-
CAD ist es moglich die 2D-Zeichnung
mit dem 3D-Modell zu kombinieren
und so Kollisionen und Uberschnei-
dungen unmittelbar zu erkennen und
zu korrigieren. Hierdurch gewinnt das
Unternehmen ein hohes Mass an Si-
cherheit, was bei Fachwerkstiitzen, die
grossen Lasten ausgesetzt sind, von
hochster Prioritat ist.

Auch weiss Garaventa den belie-
bigen Wechsel zwischen freier und
parametrischer Konstruktion in Hi-
CAD sehr zu schatzen. So hat die Nie-
derlassung in Gwatt/Thun lediglich
die Gelander parametrisiert. «Die Ble-
che jedoch werden bei jeder Kon-
struktion neu modelliert, denn
schliesslich ist keine Seilbahn gleich.
So kdnnen selten schon bestehende
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tragt, die sich zwischen Tierfehd und
Chalchtrittli iiber eine Strecke von
1908 m erstrecken und hierbei eine
Hohendifferenz von 1044 m tiberbrii-
cken sollte. Um sowohl ganze Schiffs-
container aber auch eine Kabine fiir
40 Personen beférdern zu kénnen,
waren zwei Stiitzen notwendig, da
hierbei Lasten von bis zu 40 t entste-
hen konnen. Dies stellte die Konstruk-
teure vor grosse Herausforderungen,
die sie mit ihren CAD-Programm Hi-
CAD allerdings ziigig bewidltigen
konnten. So konstruierten sie Fach-
werkstiitzen, iiber die zwei Tragseile
mit einem Durchmesser von 90 mm
laufen und die in der Lage sind, die
schwere Materialseilbahn zu stiitzen.
So zeigt Garaventa, dass Sie mit Hi-
CAD stets auf Nummer sicher gehen,
indem Sie auf einen starken Partner
und modernste Technologie setzen.
www.isdgroup.ch ]

Keine Chance fiir herkomm-
liche Fenster und Tiiren

> Gaulhofer ist als Hersteller von
Fenster und Tiiren ein international
anerkannter Partner.

Das liegt an den hervorragend ge-
schulten Mitarbeitern und Fachpartner
und an der Qualitat der Produkte. Das
reichhaltige Angebot von Hightech-
Fenster und Tiiren aus Aluminium der
neusten Generation wird ergénzt durch
ein umfangreiches Zubehdrsortiment.
Gaulhofer bietet seinen Kunden um-
weltfreundliche und energiesparende
Systeme fiir Fenster und Tiiren.

Mit Zusammenarbeit auf héchstem
Niveau in die Champions League

Wir suchen qualifizierte Firmen und
Fachleute, welche vor Ort den Vertrieb
und Support der Gaulhofer-Produkte
ibernehmen. Gaulhofer-Fachpartner
sind Anbieter von Gesamtlésungen fiir
Fenster und Tiiren und sind somit in
der Champions League der Anbieter.

Fachpartner Unterstiitzung
Technische Details und Dokumenta-
tionen zu allen unseren Produkten,
konkrete Planungshilfen sowie viele ex-
klusive und hilfreiche Angebote bietet
lhnen das geschiitzte Gaulhofer Part-
ner-Portal (Extranet). Es wird lhnen Ihre
tagliche Arbeit wesentlich erleichtern.
Wir informieren Sie iiber individuelle
Forderprogramme, die fiir lhre Kunden
in Frage kommen und unterstiitzen Sie
bei der Bearbeitung im Marketing
zum Beispiel mit Anzeigenvorlagen
und diversen Werbeprodukten.

Was immer Sie benétigen - Gaul-
hofer liefert lhnen die Losung. Egal was
Sie brauchen; Kataloge, Broschiiren
und Flyer fiir Inre Kunden oder Schu-
lungsunterlagen fiir Ihre Mitarbeiter.
Benachrichtigen Sie uns. Wir kiimmern
uns darum, damit lhr Betrieb rei-
bungslos weiterlauft.

Gaulhofer - ein Bekenntnis zu
Qualitat ohne Kompromisse!

Gaulhofer unterstiitzt Sie in jeder Be-
ziehung, damit Sie sich voll und ganz
auf lhre Kunden konzentrieren kdnnen.

Gaulhofer-Prasenz

Bei Gaulhofer gibt es immer viel zu se-
hen und das wollen wir auch allen zei-
gen. Nebst unserer Ausstellung in
Oensingen engagieren wir uns mit der
Teilnahme an allen wichtigen Bau-
messen und Ausstellungen, liber die
wir Sie rechtzeitig informieren.

Werden Sie Fachpartner

von Gaulhofer!

Wie? Rufen Sie einfach an. Herr Bern-
hard Réber (Vertriebsleiter Schweiz) be-
antwortet lhnen weitere Fragen und
wird mit lhnen zusammen das ge-
genseitige Interesse abklaren. u
Gaulhofer (Schweiz) AG

4702 Oensingen, Telefon 062 388 10 50
www.gaulhofer.ch
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WICLINE 77 Hl ist das erste MINERGIE®-Metallfenster

> Am 16. Juli 2009 konnte die Firma
WICONA Hydro Building Systems
als erstes Aluminium-Systemhaus
fir die Standard-Konstruktion
WICLINE 77 HI das MINERGIE®-Zerti-
fikat entgegennehmen.

Die Herren Franz Beyeler, Geschafts-
fiihrer MINERGIE® und Markus Stebler,
Prasident SZFF, iiberreichten Dino
Rossi, Direktor WICONA, das MINER-
GIE®-Zertifikat vor dem Haus Stucki in
Giimligen. Im Einfamilienhaus von
Sven Stucki, Architekt, sind geschoss-
hohe Fassadenfenster in der Ausfiih-
rung WICLINE 77 Ganzglas in Kombi-
nation mit hochwarmegedammten
WICONA-Hebeschiebe-Elementen ein-
gebaut.

Der Profilanteil bleibt schlank

Metallfenster sind fiir diese moderne
Bauweise dank ihrer Filigranitat, Fle-
xibilitdt und vielseitigen Funktionalitét
pradestiniert und setzen sich auch im
schoner Wohnen als edler Werkstoff
immer mehr durch. Auch bei fassa-
denhohen Glaskonstuktionen bleibt
der Profilanteil sehr schlank mit der
starken Wirkung einer glasflachigen
Moderne. Aluminium-Fenster verfiigen
liber hohe statische Werte, sind dus-
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Die Herren Franz Beyeler, Geschaftsfithrer MINERGIE® (rechts) und Markus

Stebler, Prasident SZFF (links), iiberreichten Dino Rossi, Direktor WICONA,
das MINERGIE®-Zertifikat vor dem Haus Stucki in Giimligen.

serst langlebig und dabei sehr sparsam
im Unterhalt. Aufgrund der sehr
schlanken Profilansichten resultiert ein
wesentlich grosserer Glasanteil, wel-
cher beste Tageslichtnutzung und so-
lare Gewinne bei gleichzeitig hoher
Warmeddmmung zuldsst. Der wert-
volle Werkstoff Aluminium ist zu 100%
reziklierbar und wird im Sinne der
Kreislaufwirtschaft mit geringstem

Energieaufwand immer neuen Wie-
derverwendungen zugefiihrt.

Mehr Komfort mit
MINERGIE®-Fenstern

Bei Fenstern ist die Qualitdtssicherung
besonders wichtig: Sie schiitzen vor
Kalteverlusten und tibermé&ssigen War-
meeintragen im Sommer. Mit einem
U,-Wert von kleiner 1,0 W/m?K garan-

INOPAN stellt neue
Rockpanel-Woods-Oberflachen vor

> Die Dauerhaftigkeit von Stein und
die einfache Bearbeitbarkeit von
Holz vereinen sich bei Rockpanel in
einem Produkt.

Der Werkstoff Steinwolle ist kompati-
bel mit aktuellen Entwicklungen wie
Nachhaltigem Bauen und der Ent-
wicklung des Passivhauses. Durch die
Méglichkeit, ohne grossen Aufwand
dreidimensionale Oberflachen und or-
ganische Formen zu gestalten, liegen
die Fassadentafeln von Rockpanel
auch architektonisch voll im Trend. In
Kombination mit den sehr geringen

Montagekosten und der unschlagbar
kurzen Montagezeit bietet Rockpanel
dem Planer ein innovatives Gestal-
tungsmittel fiir die Gebaudeaussen-
hiille. Die neuen Woods-Oberflachen
sind eine Erweiterung des bestehenden
Tafelsortiments und greifen aktuelle
Trends auf wie die Verwendung na-
tiirlicher Werkstoffe oder die Anmutung
von verwittertem Holz. Die neue Kol-
lektion umfasst neun von Eichen- und
Ebenholz inspirierte Strukturen. Die
Farbschattierung der Produkte ist so ab-
gestimmt, dass sich die Produkte aus-

tieren MINERGIE®-Fenster neben der
Energieeinsparung hohen thermischen
Komfort. Ein MINERGIE®-Fenster ent-
spricht dem gehobenen Stand heutiger
Technik, insbesondere beziiglich War-
medammféhigkeit, Kondenswasser,
Dichtigkeit und Schallschutz. Zudem
weist es ein gutes Preis-Leistungs-
Verhaltnis auf. MINERGIE® ist eine ein-
getragene Marke und als solche ohne
Einschrankungen geschiitzt. Das MI-
NERGIE®-zertifizierte Fenster WICLINE
77 HI gehort zur auf dem WICONA Uni-
sys Gedanken aufgebauten, Fenster-
serie WICLINE. WICLINE-Fenster sind
so variantenreich wie die Anforderun-
gen der Kunden. Funktionalitdt im Be-
zug auf Energie-Einsparung, Sicherheit,
Warme- und Schallschutz sind dabei
genauso selbstverstandlich wie eine
ansprechende Optik. Dank seines Va-
riantenreichtums und der zahlreichen
Offnungsarten, die mit dem WICLINE-
Profilsystem realisiert werden konnen,
kann das System bei Neubauten und
Altbausanierungen gleichermassen
eingesetzt werden. Die einzelnen Ele-
mente sind optimal auf die Anforde-
rungen lhrer Kunden anpassbar und
fiigen sich somit harmonisch in jedes
architektonische Konzept ein. |
www.wicona.ch WICONA

gezeichnet mit anderen Baustoffen
kombinieren lassen. Als Tochterun-
ternehmen von Rockwool International
produziert Rockpanel hochwertige
grossformatige Fassadentafeln auf der
Grundlage von Basaltgestein, konkret:
auf Basis von Steinwolle. Die Produk-
te werden bereits seit vielen Jahren zur
Ausfiihrung vorgehéngter, hinterliifte-
ter Fassaden eingesetzt. In vielen Lan-
dern erfreut sich das Produkt zudem
grosser Beliebtheit zur Ausfiihrung von
Verkleidungsdetails rund ums Dach.
www.inopan.ch | ]

metall - September 2009



Mineralit-Balkonboden fiir anspruchsvollen Wohnkomfort

> Die Mineralit-Balkonbodenplatte
ermoglicht platzsparende und leich-
te Balkonnachriistungen auch bei
schwierigen Baubedingungen.

Die Bewohner dieses gelungenen Ob-
jektes liber dem Ziirichsee kdonnen
dank Balkonbodenplatten der mine-
ralit GmbH ab sofort ihre Freizeit
oder gar ihren Urlaub auf den neuen
Balkonen verbringen. Bei den von der
Bauherrschaft gewiinschten Balkon-
grossen von 7,4 m x 3,0 m konnte nur
der Einsatz einer «leichten Balkon-
bodenplatte» Erfolg versprechen. Da-
her entschieden sich folgerichtig so-
wohl die Bauherrschaft als auch die
GU Implenia AG sowie die ausfiih-
rende Firma Enderli Metallbau AG fiir
eine innovative Losung und montier-
te die 37 Balkone mit einer Flache von
ca. 600 m? mit mineralit-Balkonboden.
Mineralit-Balkonbodenplatten sind in
jeder Form auf Kundenwunsch reali-
sierbar und werden seit mehreren Jah-
ren erfolgreich in der Schweiz ver-
trieben. Die Anlieferung erfolgt auf
Stahlpaletten just in time auf die
Baustelle.

EXEEERERREELILE

Leicht und montagefreundlich

Dank ihrer geringen Dicke von 35, 25
und 20 mm und ihrer Leichtigkeit (ab
42 kg/m? fiir die 20-mm-Platte) sowie
ihrem max. Format von 4000 x 2000
mm als einteilige Platte, kann die mi-

Leicht belastbar und optisch schon - die Balkonplatten von Mineralit.

neralit-Balkonbodenplatte als Kon-
struktionsbauteil fiir quasi jede Anfor-
derung eingesetzt werden. Problemlos
und schnell kann die Platte mittels Va-
kuumhebetechnik montiert werden.
Die Bodenplatte wird gegen Verrutschen

mit Hilfe eines Spezialklebers mit der
Unterkonstruktion verklebt.

Fiir hohe Bodenbelastungen
Mineralit ist ein Hochleistungsver-
bundwerkstoff, auch bekannt als Po-
lymerbeton oder Mineralguss. Be-
standteile sind feuergetrocknete Quarz-
sande und Gesteinsgranulat sowie Bin-
demittel auf Acrylatbasis. Zur Ge-
wabhrleistung der Bruch- und Risssi-
cherheit ist eine Armierung aus hoch-
festen GFK-Staben eingegossen. Mi-
neralit ist fiir eine Verkehrslast von 4
kN/m? bauaufsichtlich zugelassen.

Unterschiedliche dekorative
Oberflachen verfiigbar

Eine weitere Oberflachenbehandlung
ist nicht erforderlich.Die Wasserauf-
nahme von mineralit liegt unter 0,2%,
deshalb miissen nachgeschnittene
Kanten nicht gesondert geschiitzt
werden. Neben den Balkonboden-
platten offerieren wir innerhalb un-
seres Produktsystems auch Treppen-
stufen und -podeste fiir den Innen-
und Aussenbereich.
www.mineralit.com ]

SFS unimarket und die Hoffmann Group prasentieren den aktuellsten Werkzeugkatalog

> Mit Giiltigkeit ab 1. September
2009 erscheint die inzwischen 40.
Ausgabe des Hoffmann Group
Originals.

Der 50000 Qualitatswerkzeuge um-
fassende Werkzeugkatalog mit bester
technischer Beschreibung. Zu den
absoluten Hohepunkten zahlt das
durchgangige Drehhalterprogramm,
mit dem alle drei neuen ISO-Normen
bedient werden. Neben den Neuhei-
ten im Bereich HPC (High Perfor-

Neue Kleidung

Jubildumskatalog:

SFS unimarket und die
Hoffmann Group legen am
1. September ihren

40. Katalog fiir Qualitats-
werkzeuge und
Betriebseinrichtungen auf.

mance Cutting) und MTC (Multi
Task Cutting) ist das VHM-
Programm fiir die Elektrolyt-
Kupfer-Bearbeitung eine Beson-
derheit im Bereich der Zer-
spanung. Ein weiteres Produkt-
Highlight ist die Erweiterung der
GARANT-Linie beim Zangen-
programm. Der Katalog ist in
Deutsch und Franzosisch verfiig-
bar und garantiert feste Preise
fiir die nachsten 12 Monate.

www.sfsunimarket.biz u

fiir die Metallbautechnikerschule

> Kiirzlich sind die Studenten des
zweiten Semesters der Metallbau-
technikerschule neu eingekleidet
worden. Eine Softshelljacke, ein Frei-
zeitpullover sowie ein Hemd und ein
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Poloshirt sorgen neu fiir einen ein-
heitlichen Auftritt. Auch wenn die Kon-
junkturzahlen in den letzten Jahren
nicht mehr zu tiberzeugen vermochten,
gibt es immer noch Firmen, die sich mit
Engagement fiir den Nachwuchs ein-
setzten. So auch die Firma Hydro Buil-
ding Systems AG, welche spontan fiir
die vollen Anschaffungskosten aufge-
kommen sind. Dafiir gebiihrt ihr ein
grosser Dank seitens der Studenten, die
sich auf eine weiterhin gute Zusam-

menarbeit freuen. www.wicona.ch m
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Erfolg gut ausgerechnet: Kalkulationshilfe erntet Lob

> Der neue Ordner Kalkulationshil-
fe hat den Praxistest mit Bravour be-
standen. So ist nicht nur die erste
Auflage vergriffen. Auch das Feed-
back der ersten Kaufer ist sehr po-
sitiv. Mit der neuen Kalkulationshilfe
lasst sich der unternehmerische
Erfolg besser ausrechnen.

Gerade fiir KMU gilt: Gewinne sind
iiberlebensnotwendig! Nur nachhal-
tige Gewinne bilden eine finanziell
gesunde Basis fiir das zukiinftige
Wirtschaften. Nachhaltige Gewinne
sind solche, mit denen der Fortbe-
stand des Betriebes gesichert wer-
den kann. Mit ihnen sollten Reserven
gebildet und die anstehenden Inves-
titionen (mit-)finanziert werden. Ge-
rade bei den KMU ist eine auf Lang-
fristigkeit ausgerichtete Unterneh-
mensfiihrung absolut elementar.
Denn Fehltritte wirken sich meist so-
fort negativ auf den Betrieb aus.

Das erfordert jedoch langfristiges
Denken und entsprechendes Know-
how. Nicht «bloss» fachliches, son-
dern auch betriebswirtschaftliches
Denken ist fiir einen KMU-Unterneh-
mer von grosster Wichtigkeit. Die Un-
ternehmer sollten dazu stehen, dass
ihre Betriebe Gewinne brauchen.
Deshalb diirfen sie auch selbstbe-
wusster bei Offerten und Preisanfra-
gen auftreten.

Gewinne basieren auf

kluger Kalkulation

Gewinne hdngen davon ab, wie gut
ein Projekt von Anfang an kalkuliert
wurde. Denn der grosste Auftragsbe-
stand niitzt wenig, wenn Projekte zu
schlechten Konditionen abgewickelt
werden miissen. Dann gibt es nur viel
Arbeit, aber wenig finanzielle Sicher-
heit. Diese Sicherheit braucht es aber,
damit Unternehmen und Arbeitsplat-
ze auf einem soliden Fundament ste-
hen. Die selbstbewusste Prasentation

der Offerte beginnt mit der sorgfalti-
gen Kalkulation! Denn mangelnde
Sorgfalt in der Kalkulation bringt
auch an sich attraktive Geschafte
zum Scheitern.

Unsorgfaltige Kalkulationen
produzieren Verluste

Doch kluge Kalkulationen sind eine
Herausforderung. Sie kosten oft viel
Zeit, die dann woanders fehlt. Die ak-
tuellen Zeiten erlauben wenig Spiel-
raum. Alle Akteure arbeiten mit knap-
pen Margen und sind konstant dem
Preisdruck ausgesetzt. Das gilt fiir
Metallbauer wie fiir Architekten, Pla-
ner oder Generalunternehmer. Im
Vorfeld des neuen Auftrags kann es un-
ter dem Druck des Alltagsgeschifts
dazu kommen, dass fiir Kostenvor-
anschlage alte oder ungepriifte Er-
fahrungswerte verwendet werden.
Das gilt vor allem, wenn auch die
Nachkalkulationen nicht prazise vor-
liegen oder wenn es sich um ein nicht
alltagliches Projekt handelt. Wer hier
schlampt, wird vom Leben bestraft!
Wo auch immer er sich in der Kette
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der Auftraggeber oder -nehmer be-
findet: Kalkulationsfehler miissen ent-
weder selber durch einen Verlust ge-
tragen oder an den nachsten Akteur
weitergegeben werden. Einer verliert
sicher!

Kalkulationshilfe: Losung fiir
Metallbauer, Architekten und alle
Baudienstleister

Der Fachverband Metallbau der
Schweizerischen Metall-Union hat fiir
dieses Problem eine Losung gefunden.
20 professionelle Kalkulatoren wurden
gebeten, die vergangenen Erfah-
rungswerte als Kalkulationshilfe sorg-
faltig zusammenzutragen und zu ana-
lysieren. Das Resultat ist im neuen
Ordner Kalkulationshilfe zusammen-
gefasst. Im Interesse der gesamten
Bauwirtschaft hat die SMU das Hilfs-
mittel nicht nur fiir die Metallbau-
branche, sondern gerade auch fiir Ar-
chitekten, Generalunternehmer oder
sonstige Baudienstleister erstellt. Die
thematische Bandbreite reicht vom Ge-
lénder, Fenstergitter iiber die Treppe,
Balkonkonstruktionen, Vordacher,
Fenster, Verglasungen, Tiiren und Tore
bis zu Normbauteilen, Sonnen-
schutzelementen oder Montagehilfs-
mittel. Die unverbindlichen Preis-
empfehlungen geben den Durch-
schnittswert bzw. die Kostenband-
breite an, die in der Vergangenheit be-
obachtet wurde. Sie eignen sich damit
sehr gut als Basis fiir einen ersten Kos-
tenvoranschlag.

Kalkulationshilfe: Zufriedene Kunden
Das neue Angebot der Kalkulationshilfe
kommt sehr gut an. Es konnten bereits
rund 600 Ordner ausgeliefert werden.
Wie einige der Kaufer, die gerade meh-
rere Ordner bestellt hatten, auf Anfra-
ge angeben, sind sie mit der Kalkula-

«Ausgefallene Elemente kénnen gut von den

Standardelementen abgeleitet werden.»
Architekt aus Winterthur

tionshilfe durchweg sehr zufrieden.
Der Eindruck der befragten Personen
reicht von «gut» liber «sehr gut» bis hin
zu «genial». Alle sehen im Ordner
eine Entlastung bzw. Erleichterung der
Arbeit. Besonders geschatzt werden
die Praxisnahe, Ubersichtlichkeit und
Handlichkeit des Ordners. Daneben lie-
fert er einen schnellen Preisiiberblick
und dient als gute Grundlage zum Ar-
beiten. Gerade bei telefonischen An-
fragen oder im Kundenkontakt sei der
Ordner sehr hilfreich. Die Preise werden
durchwegs als verniinftig und realistisch
bezeichnet. Alle bisherigen Kaufer kon-
nen die Kalkulationshilfe im Rahmen
einer Umfrage im Detail beurteilen.

Kalkulationshilfe:

Sichern Sie sich Ihr Exemplar

Mit den neu geschaffenen Kalkulati-
onshilfen halten die Unternehmer
wertvolle Vorteile in ihren Handen: Die
Glaubwiirdigkeit der Kostenvoran-
schlage steigt, wahrend der Zeitauf-
wand fiir ihre Erarbeitung sinkt. Wer
diese Kalkulationshilfen zur Uber-
priifung der eigenen Preise verwendet,
baut auf verniinftigen Werten auf. Fiir
ein verbindliches Angebot braucht
es natiirlich nach wie vor die Metall-
bauprofis. Doch macht einmal die ers-
te Kalkulation betriebswirtschaftlich
Sinn, sind die Weichen zum Erfolg
richtig gestellt.

Sichern Sie sich lhr personliches
Exemplar und bestellen Sie den
Ordner Kalkulationshilfe fiir CHF 170.
zzgl. Porto CHF 7.50 und 7,6% MwSt.,
bei metallbau@smu.ch u

Schweizerische Metall-Union
Union Suisse du Métal

Uninna Svizzara dal Matalln

e ufus
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Design-Schiebelosung mit verdeckter Aufhangung

> HAWA-Purolino 80 ist, wie sein
Name sagt, ein puristischer De-
signbeschlag fiir Ganzglasschiebe-
tiiren mit verdeckter Aufhangung fiir
die Wand-, Decken- oder decken-
integrierte Montage.

Die Lauftechnik ist komplett in die
Laufschiene integriert. Vorbild war der
im Friihjahr 2007 erfolgreich einge-
filhrte und jetzt mit dem «interzum
award: intelligent material & design»
ausgezeichnete HAWA-Puro 100-150 fiir
Raumtrennwénde aus Glas: Auch die-
ses Beschlagsystem verbindet faszi-
nierende Asthetik mit hohem Schie-
bekomfort. Dieses Prinzip haben die
Hawa-Entwickler auf HAWA-Purolino
80 iibertragen, die neue Schiebebe-
schlaglosung fiir Ganzglastiiren bis
80 kg Gewicht.

Grosstmogliche Transparenz er-
gibt sich bei der deckenbiindigen
Montage der Laufschiene - bei dieser
Losung ist ausschliesslich Glas zu se-
hen. Der Zugriff auf die Lauftechnik ist
dennoch jederzeit von unten ohne De-
montage von Deckenelementen mog-
lich. Ein zierliches Abdeckprofil, das
von unten eingeclipst wird, ist der
Schliissel dazu. Auch bei der aufge-
setzten Decken- oder Wandmontage
ist HAWA-Purolino 80 dank der ku-
bistischen, schnorkellosen Laufschiene
ein echter Blickfang. Sie ist farblos elo-
xiert oder mit Edelstahl-Effekt erhalt-
lich.

Mehr Komfort mit Abschlussprofilen
Mit optionalen vertikalen Profilen
lasst sich die Funktionalitét von vor der
Wand laufenden Schiebetiiren ab-
runden. Ein vertikales Abschlusspro-
fil schliesst die Fuge zwischen bau-
seitiger Wand und Tiir.
HAWA-Purolino 80 bewegt Glas-
tiiren ab 700 mm Breite. Bei der Ver-

komfortabel.

wendung von Einscheibensicher-
heitsglas (ESG) sind Glasdicken von 8,
10, 12 und 12,7 mm mdglich. Hohen
Splitterschutz bietet 8 bis 13 mm di-
ckes Verbundsicherheitsglas (VSG).
Es kann auch mit dekorativen Folien
verarbeitet werden - den gestalteri-
schen Maglichkeiten sind damit kei-
ne Grenzen gesetzt. Beide Glasarten
sind mit dem Beschlag formschliissig
verbunden, ein Verrutschen ist aus-
geschlossen.

Der Design-Schiebetiirbeschlag HAWA-Purolino 80 bewegt Schiebetiiren aus Glas bis 80 kg Gewicht hochst

Laufruhe und geringer Rollwiderstand
HAWA-Purolino 80 bewegt sich auch
technisch auf hochstem Niveau. Lauf-
werke mit hochwertiger Kugellager-
technik und Kunststoff ummantelten
Stahlrollen kombinieren die Hawa-ty-
pische, extrem hohe Laufruhe mit ei-
nem sehr geringen Rollwiderstand. Die
patentierte Keilaufhangung erleichtert
die Hoheneinstellung und setzt damit
neue Massstabe fiir eine einfache
und schnelle Montage. Eine weitere

Einbau-Erleichterung stellt die zwei-
teilige, punktuelle spielfreie Boden-
fiihrung dar, denn die Schiebetiiren
lassen sich einfach einhangen.
HAWA-Purolino 80 ist pradesti-
niert fiir den Einbau im designorien-
tierten Umfeld, sei es im privaten
Wohnbereich oder in 6ffentlichen
Gebauden, etwa in Hotels und Feri-
enanlagen, in Kliniken oder Senio-
renresidenzen sowie im Biiro.
www.hawa.ch u
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Carlo Ramsauer uibernimmt die Geschaftsleitung

> Bei der im Werkzeugmaschi-
nenmarkt bestens bekannten
Ramsauer Maschinen AG iiber-
gibt Kurt Ramsauer nach 30-jdh-
riger erfolgreicher Tatigkeit die
Geschiftsleitung an seinen Sohn
Carlo Ramsauer.

Als gelernter Landmaschinenmecha-
niker und technischer Kaufmann ver-
fugt er Giber Erfahrung und wird ge-
meinsam mit seinem Vater weiterhin
viel Schwung in das erfolgreiche Un-
ternehmen bringen. Mit dem Slogan
«lmmer einen Schritt voraus» hat
sich die Firma auf den Bereich Werk-
zeugmaschinen spezialisiert. Seit
mehr als 30 Jahren liegt der Fokus im

Kurt Ramsauer
(links) iibergibt
nach 30-jahriger

\ erfolgreicher

B Tatigkeit die

7 Geschéftsleitung
¥ + | der Ramsauer

o

Maschinen AG an
seinen Sohn Carlo.

ten sowie dem Verkauf von Occasio-
nenmaschinen. Ramsauer Maschi-
nen AG ist nebst den klassischen zer-

Handel von neuen und gebrauchten
Maschinen in den Segmenten Stanzen,
Sagen, Bohren und Langenmessgera-

spanenden Maschinen vor allem sehr
stark im Bereich Sagen und Blechbe-
arbeitung. In diesem Sektor wird das
komplette Angebot von NC-gesteuer-
ten Sagesystemen, Bandsdgen und
Kreissagen sowie Blech- und Profil-
bearbeitungsmaschinen angeboten.
Das Unternehmen bietet hier ein um-
fassendes und breites Angebot an.
«Mit dem Generationenwechsel
geht das Unternehmen gut geriistet
in eine interessante Zukunft», mein-
te der neue Geschaftsfiihrer Carlo
Ramsauer, und mit dem umfassenden
Knowhow meines Vaters konnen wir
in unseren Primarmarkten den An-
wendern einiges bieten.
www.ramsauer-maschinen.ch ]
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