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GUTNEWS - der Name ist Programm

Die Schopfer des neuen GUTMANN-Kundenmagazins berichten iiber seinen Entstehungsprozess

JAehe [esenimen, Lee Lesen,

in den vergangenen drei Jahren haben wir uns intensiv um Schnittstellen
gekiimmert. Bei uns im Hause stehen sie im Fokus, weil sie weniger wer-
den sollen, damit wir in Ihrem Sinne schneller und flexibler werden.

Andere Schnittstellen dagegen wollen wir pflegen, und dazu gehort allen
voran der Austausch mit Ihnen, liebe Kunden. Ein bewdhrter Weg ist der
direkte Kontakt iiber unsere Kollegen im Vertrieb und in der Anwendungs-
technik. Ein neuer ist unser Kundenmagazin GUTNEWS, in dem wir kiinftig
mehrmals im Jahr iber Aktivitaten sowohl aus unserem Hause als auch tiber
gemeinsame Projekte berichten méchten. Wir haben es soeben aus der Tau-
fe gehoben und freuen uns, lhnen heute die erste Ausgabe zu tiberreichen.

Unsere Kooperation soll stets unter dem Zeichen der Freude an der Arbeit
und der Zusammenarbeit stehen. Die GUTNEWS sind ein Baustein dazu.
Dabei betrachten wir das grof’e Ganze ebenso wie das Detail, damit Sie
am Ende jene mafigeschneiderte Losung erhalten, die Sie bendtigen und
iber die Sie zur gewiinschten Zeit am gewiinschten Ort verfiigen kénnen.

Ihre Prozesse sind unser MaBstab, um zu diesem Ziel zu gelangen. Des-
halb setzen wir uns damit auch regelmaBig in unserem Kundenmagazin
auseinander, denn nur durch systematischen Austausch wachst man
zusammen.

Im Sinne dieser Gemeinschaft wiinsche ich Ihnen viel Freude beim
Studium dieser Ausgabe und verbleibe bis zum nédchsten Mal

lhr Arnd Brinkmann
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... ist ein angesagtes Thema in der Unternehmenskommunikation. Man kénn-
te meinen, in der Wirklichkeit gdbe es keine Geschichten, deshalb miissten
so viele erfunden werden. Weit gefehlt, die Welt ist voll davon.

Bei lhnen und bei uns, man muss sie nur aufschreiben.

Mit diesem Ansatz ist unsere Redaktion ans Werk gegangen, hat hinter

die Kulissen geschaut, hat mit den Menschen gesprochen, die GUTMANN-
Produkte konstruieren und herstellen und mit denjenigen, die sie kaufen
und verbauen. Es ist der Ansatz des Know-how-Transfers im besten Sinne,
von Haus zu Haus — von Kunde zu GUTMANN und umgekehrt, aber auch von
Kunde zu Kunde. Weil die Starke des Wettbewerbs im Miteinander und nicht
im Gegeneinander liegt.

Auf diesen Grundfesten werden die GUTNEWS regelméfig erscheinen, viermal
im Jahr haben wir sie geplant. Was bei uns geschieht, wissen wir. Was bei lhnen
geschieht, wissen Sie am besten. Wenn Sie also ein besonderes Objekt mit

unseren Produkten bauen, lhnen damit eine konstruktive Besonderheit gelingt
oder wenn Sie einfach etwas tiber ein besonderes Ereignis zu berichten haben,
verraten Sie es uns. Wir kimmern uns gemeinsam mit lhnen darum, ganz im
Sinne des Know-how-Transfers. Ach, und wenn lhnen etwas missfallt oder auch
nur auffallt, sagen Sie uns auch das — wir bitten darum.

Nun wiinschen wir Ihnen mit den GUTNEWS eine anregende Lektiire und
freuen uns schon heute auf die ndchsten gemeinsamen Geschichten.

lhre Kati Benesch

LEITERIN MARKETING & KOMMUNIKATION
GUTMANN Bausysteme GmbH

SOCIAL-MEDIA-KANALE KONZEPTION & GESTALTUNG
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GUTMANN unter dem Motto
»When perfomance matters* auf der BAU 2019

Wi ,ga?,m Danke!

Die BAU 2019 in Miinchen war auch in diesem Jahr ein voller Erfolg und verzeichnete Rekordzahlen. Aussteller

und Besucher aus aller Welt waren in der Zeit vom 14.01 bis 19.01.2019 vor Ort und wurden erneut darin besta-

tigt, dass die BAU als Weltleitmesse fiir Architektur, Materialien und Systeme gilt. Ebenso war deutlich erkenn-

bar, dass das Thema Digitalisierung einen wichtigen Stellenwert eingenommen hat und nun vollkommen in der

Baubranche angekommen ist. Wir bedanken uns recht herzlich fiir Ihren Besuch an unserem Stand und hoffen,
dass wir Ihnen unsere GUTMANN-Produkte naherbringen konnten.
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Holz-Aluminium-Systeme der
GUTMANN Bausysteme GmbH

Prasentiert wurden eine zweifliigelige Holz-
Aluminium-Stulptiir mit einer 2200 mm brei-
ten, rahmenintegrierten  Absturzsicherung
FPS.I sowie eine einfliigelige Holz-Aluminium-
Tur mit aufliegender Absturzsicherung FPS. Ein
weiteres Highlight war die Holz-Aluminium-
Schiebetiir GUTMANN MIRA contour mit dem
Beschlag ROTO INOWA. Die Holz-Aluminium-
Losung des Schiebesystems entspringt ei-
ner Projektarbeit der Firmen Leitz GmbH &
Co. KG, Deventer Profile GmbH, Roto Frank
AG, Erich Schillinger GmbH und GUTMANN
Bausysteme GmbH. Das hochwertige Alu-
Schalensystem GUTMANN, kombiniert mit der
versteckten Technik des Beschlages, erlaubt

modernes Design durch raumhohe Verglasung
und somit gréBtmogliche Glasflache. ROTO
PATIO INOWA setzt neue Mafstdbe beim The-
ma Dichtigkeit durch umlaufende Dichtungen
und aktive Verschlusspunkte im Mittelbruch.
Es eignet sich deshalb auch optimal fiir Ein-
satzbereiche mit extrem starker Windbelas-
tung. Das Verriegeln ist komfortabel und erfolgt
mit wenig Kraftaufwand. Durch die innovative
Funktionsweise entsteht ein hoher Anpress-
druck quer zum Rahmenprofil. Schiebeelemen-
te und filigrane Absturzsicherungen aus Glas
liegen weltweit im Trend, worin wir durch die
positive Riickmeldung der Besucher bestatigt
wurden.

-

Aluminium-Systeme von
GUTMANN Middle East

Erstmals wurden auch Systeme von GUTMANN
Middle East integriert und dem Publikum prasen-
tiert. Zu sehen waren unter anderem Pfosten-Rie-
gel-Fassaden mit enorm schmaler Ansichtsbrei-
te, Hebe-Schiebetiiren und ein parallel nach
auflen offnendes Fenstersystem. Das Highlight
dieser Systeme war ein 4,50 m hohes Glasele-
ment mit boden-, decken- und wandbiindigem
Einbau sowie minimalen Rahmengeometrien
und Offnungsvarianten als Schiebetiir und Dreh-
tir. Man nutzte die Messe, um bei Gesprachen
mit Besuchern das mogliche Interesse erstmalig
zu analysieren. Aktuell sind diese Systeme noch
nicht fiir den europdischen Markt ausgelegt und
bendtigen entsprechende Anpassungen. Jetzt
werden diese nach positiven Messegesprachen
bei GUTMANN umgesetzt, um den Forderungen
der Kunden gerecht zu werden.

GUTMANN

Die Digitalisierung der Vertriebswege

Ein Ziel der GUTMANN Bausysteme GmbH ist es,
die Beschaffungsprozesse fiir immer komplexer
werdende Produkte zu beschleunigen und zu
vereinfachen. Als flihrender Anbieter blickt die
GUTMANN Bausysteme GmbH dabei auch im Um-
feld eines dreistufigen Vertriebsweges auf unter-
schiedlichste Anforderungen, die unsere Kunden
an eine digitale Kommunikation haben. Dafiir
wurde eine passende Strategie zusammen mit
dem Unternehmen Integrated Worlds entwickelt,
um eine B2B-Plattform zu etablieren, die alle An-
forderungen abdecken kann — vom Online-E-Com-
merce-System bis hin zur Integration in Beschaf-
fungsprozesse lokaler Warenwirtschaftssysteme
und der Vernetzung der eigenen Konfigurations-
l6sungen mit den Online-Portalen der angebunde-
nen GroBhandler. Auf der BAU 2019 in Miinchen
wurden die Highlights des neuen GUTMANN-
Integrations- und -Bestellportals (GIB) vorgestellt.
,Die Prasentation war dabei ein voller Erfolg und
unsere Handelspartner und Verarbeiter haben uns
durchweg ein sehr positives Feedback gegeben*,
restimierte Michael Benesch, Leiter Technische
Dokumentation und Projektleiter fiir die Digitali-
sierungs-Offensive bei der GUTMANN Bausysteme
GmbH. Der Rollout hin zu den unterschiedlichsten
Kundengruppen wird nun in den nachsten Wochen
Fahrt aufnehmen.

Patrick Sonke, Geschaftsfiihrer Integrated Worlds,
Michael Hertle, Support In- und DirectOrder-
Systeme sowie E-Commerce, GUTMANN Bausysteme

GmbH, Michael Benesch, Leitung Technische Doku-
mentation & Projektleitung E-Commerce, GUTMANN
Bausysteme GmbH (v.l.)

r.



GUTMANN-Referenzen

Lassen Sie sich von unseren Referenzen inspirieren. Alle Objekte wurden von der GUTMANN Bausysteme GmbH
odervon GUTMANN Middle East LLC konzipiert und realisiert. Wir bieten die Méglichkeit, Fenster, Turen und
Fassaden so einzusetzen, wie es das bauliche Konzept vorsieht. Ganz gleich, ob der Schwerpunkt auf 6ffentli-
cher oder auf privater Nutzung liegt. lhre Kreativitat zu unterstiitzen und aufSergewdhnliche Lésungen zu finden,
das ist fiir uns ein besonderer Anreiz. Wie kein anderer Systemhersteller setzt die GUTMANN Bausysteme GmbH
auf die Modularitat, Vielseitigkeit und Kombinierbarkeit ihrer Produkte.

?W—Uaﬁiﬁm-/(w/w mit
GM)MJWr kanlauihe, Dactchlond

SYSTEM GUTMANN MIRA contour, GUTMANN LARA GF

FERTIGSTELLUNG 2017

ARCHITEKT Peter Krebs, Karlsruhe, Deutschland

= _-”:":R-ﬁ'.:_ BAUHERR Evangelische Kirchengemeinde Karlsruhe

Kulturhistorisches Zentrum Westmiins- Einfamilienhaus Wohnanlage am Annaberg

terland — KULT, Vreden, Deutschland Bruchsal, Deutschland Baden-Baden, Deutschland

SYSTEM GUTMANN MIRA contour integral SYSTEM GUTMANN MIRA contour SYSTEM GUTMANN Fensterbédnke GS 40/GS 25

FERTIGSTELLUNG 2018 FERTIGSTELLUNG 2015 Fliigelabdeckprofile

ARCHITEKT Pool Leber Architekten & Bleckmann Krys ARCHITEKT Dettling Architekten, Karlsruhe FERTIGSTELLUNG 2014

Architekten, Miinchen/Miinster ARCHITEKT Baurmann.duirr Architekten, Karlsruhe
BILDRECHTE

A: Brigida Gonzalez, Stuttgart / B: Daniel Vieser Architekturfotografie, Karlsruhe
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IM INTERVIEW MIT ARND BRINKMANN

Wie wird sich das Bestell- und Kaufverhalten in der Zukunft andern?

Schnell, sicher und einzigartig — so lasst sich der digitale Bestellvorgang bei GUTMANN kurz und knapp beschreiben.
Fiir CEO Arnd Brinkmann geht es einerseits darum, den Kunden vor Ort zu unterstiitzen und andererseits die Geschwin-
digkeit der Leistungserstellung deutlich zu erhéhen. Hier in den GUTNEWS lesen Sie im Interview mit Brinkmann,
wie das geht und welches Potenzial im E-Commerce-Bereich generell noch steckt.

GUTNEWS — Wie wichtig ist der Bereich des E-

Commerce fiir GUTMANN und fiir seine Kunden?
Brinkmann — Das breite Thema E-Commerce
— also die digitale Vernetzung mit unseren
Kunden — sehe ich als eines der wichtigsten
strategischen  Entwicklungsfelder unseres
Unternehmens. Dies beinhaltet die Abbildung
von technischen Informationen, die Auftrags-
erfassung, den Belegaustausch inklusive eines
umfassenden multimedialen Katalogsystems.

Wird sich das Bestell- und Kaufverhalten IThrer
Kunden in der Zukunft verdndern?

Davon bin ich fest tiberzeugt. Ich glaube, dass
sich die Art und Weise, wie in den ndchsten
Jahren Geschéfte gemacht werden, massiv ver-
dndern wird. Dabei meine ich nicht einfach nur,
dass sich ein Auftrag, eine Dokumentation oder
ein Katalog elektronisch abbilden lassen. Es wird
vielmehr darum gehen, mit einem prozessunter-
stlitzenden elektronischen System zu arbeiten,
mit dem alle betreffenden Stationen umfassend
vernetzt sind.

Konnen Sie Ihre Gedanken hierzu noch etwas
konkretisieren?

Die Dokumentation beispielsweise muss ein Ex-
pertensystem sein, in dem weniger beschrieben

und mehr visualisiert wird. Der darauf folgende
Bestellvorgang wird technische Verkniipfun-
gen und Checklisten beinhalten, sodass schon
in dieser Phase die notwendigen Abfragen fiir
einen konsistenten Auftrag erfolgen. Viel effizi-
enter lduft eine Bestellung natiirlich ab, wenn
das Warenwirtschaftssystem des Kunden mit
der Bestellsoftware bei uns verkniipft ist. Dann
werden die Daten tatsdchlich automatisiert tiber-
nommen.

1

Ich glaube, dass sich die Art und Weise, wie
in den ndchsten Jahren Geschdfte gemacht
werden, massiv verdndern wird.

Das kann jetzt schon so eingerichtet werden?

Wir sind in der Lage, auf die Software der Fens-
terhersteller aufzusatteln — sei es Adulo, 3E,
Klaes, Prologic oder Cantor. Der Fensterbauer
erfasst sein Holz-Aluminium- bzw. Kunst-
stoff-Alu-Element wie gewohnt in der eigenen
Fensterbausoftware. Dann erfolgt die Uberga-
be in das Bestelltool, wo die Daten um wichtige
Informationen — u.a. die Wahl der Eckverbin-
dung und Zubehorteile — erganzt werden. An-

GUTMANN

schlieBend l6st dieses Tool den Bestellvorgang
aus. Diese Schnittstelle heif3t bei uns ,,Direkt-
Order*.

Wie viele Kunden bestellen bei GUTMANN
schon iiber DirektOrder? Was sind die Vorteile
des Bestelltools?

Der Anteil derer, die diesen Prozess bei GUT-
MANN nutzen, ist jetzt schon auf iiber 40 Pro-
zent angewachsen. Der Kunde erhdlt von uns
bereits am ndachsten Tag eine Auftragsbestati-
gung und mehr Planungssicherheit. AuRerdem
ist gewdhrleistet, dass nichts im Bestellpro-
zess verloren geht. Viel problematischer ist
doch die manuelle Bestellung. Da werden auch
schon mal wichtige Bestandteile {ibersehen.

Und wie steht es mit den Lieferzeiten? Konnten

Sie den Kunden, die iiber DirektOrder bestellen,
entgegenkommen?

Wir kdmpfen im Hause GUTMANN immer um
die Reduzierung der Lieferzeiten. Auftrage,
die lber DirektOrder eingehen, sind bereits
am ndchsten Tag im Zuschnitt und am darauf-
folgenden Tag in der Produktion. Schon nach
dem dritten Tag kann also die Pulverbeschich-
tung hier im Haus erfolgen. Damit haben wir
den Prozess enorm verkdirzt.



Welche Bereiche werden in Zukunft dariiber
hinaus digitalisiert werden?

Wir wollen unseren Kunden auch in dem Be-
reich seiner Auftragsverwaltung unterstiitzen.

Das heift, wir miissen mit der eigenen Doku-
mentation unserem Kunden gleich eine Ver-
marktungsplattform bieten, ihm also auf elekt-
ronischem Wege Méglichkeiten schaffen, damit
er diese Dokumentationen in seine Vertriebs-
organisation integriert. Um es klarer auszudri-
cken: Wir sprechen hiervon Konfiguratoren oder
Webshops, in denen diese Daten automatisiert
einflieBen kénnen und unseren Kunden helfen,
unsere Produkte besser zu vermarkten.

Wird GUTMANN seinen Kunden auch hier das
entsprechende Tool an die Hand geben?

Es geht darum, dass wir in einem Integrati-
ons- und Bestellportal unsere Daten einflieen
lassen, aus dem sich dann alle Warenwirt-
schaftssysteme oder die Fensterbausoftware
die notwendigen Daten ziehen kdnnen. Irgend-
wann wird es so ablaufen wie bei Amazon:
Der Kunde denkt zwar, er kauft bei Amazon.
In Wirklichkeit wird der Bestellvorgang aber
ganz woanders ausgeldst. Amazon — und in
unserem Fall der Fensterhdndler — bietet die
Online-Plattform, Uber die der Kaufprozess
ausgelost wird. Zulieferer wie die GUTMANN
Bausysteme GmbH sind direkt mit dieser Platt-
form vernetzt.

Das Prinzip hort sich einfach an. Bekannter-
mafen steckt der Teufel im Detail. Wo ist Ihr
» Teufel“?

FPS Konfigurator

I. Konstruktion Anlegen
ers | el peaton

Seuah Fusitien

+ st i (U fong sator O

Es hdngt vor allem an den Stammdaten. Des-
wegen haben wir diese auch jetzt neu struktu-
riert und logisch aufgebaut, um die Kommu-
nikationsfahigkeit noch besser herstellen zu
konnen. Die Stammdatenpflege ist jetzt schon
sehrwichtig und wird in Zukunft noch viel wich-
tiger werden.

Funktioniert dieses Prozedere bereits mit Ihren

Produkten?

Ja, wir haben beispielsweise fiir unsere Ab-
sturzsicherung einen entsprechenden Konfigu-
rator entwickelt. Dieser kann auch in den Web-
shops der Kundensoftware integriert werden.
Dies kann der Anbieter als Angebotsdokumen-
tation nutzen, und daraus ldsst sich natiirlich
auch die Auftragsabwicklung durchfiihren.

Wird der Baubeschlagshandel dann in diesem
Prozess seine Rolle neu finden miissen?

Der Baubeschlagshandel wird auch in Zu-
kunft seine wichtige Rolle haben, weil er kon-
fektioniert und kommissioniert. Aber er muss
dariiber hinaus auch seinen Mehrwert finden,
denn jetzt ist der Markt transparent, und wo
seine Produkte herkommen, weify der Kunde
unter Umstdnden gar nicht. Der Handel muss
in Zukunft auf jeden Fall bei diesem E-Com-
merce-Thema mitspielen kdnnen.

Was glauben Sie, wie wird kiinftig ein Fenster
verkauft? Immer noch personlich am POS in der
Ausstellung?

Da wird sich in Zukunft sicher auch der On-
line-Vertriebskanal etablieren. Aber die meis-

GUTMANN
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ten Kunden gehen auch in zehn Jahren in eine
Ausstellung und wollen ein Fenster vor dem
Kauf erfiihlen und visuell begreifen.

Konnen sich digitale Fensterportale deswegen
gut entwickeln, weil sich der klassische Handel
immer noch schwertut mit einer hochwertigen
Beratungsleistung?

Ja, das sehen wir als Problem der Branche:
Dem Fenster wird beim Verkauf nicht immer
die gebiihrende Wertigkeit gegeben, die es tat-
sdchlich verdient.

1

Dadurch, dass dem Markt die
Marken fehlen, werden die Player
stdrker miteinander verglichen.

Warum ist das so?

Vielleicht weil es die Branche nicht hinbe-
kommt, eine saubere Markenstrategie aufzu-
bauen. Dadurch, dass dem Markt die Marken
fehlen, werden die Player starker miteinander
verglichen. Die technische Differenzierung wird
vom Kunden nicht umfassend erkannt bzw. wird
er zu schlecht beraten. Da bleibt dann nur noch
der Preisvergleich.

Vielen QQMA, Hen 54"”‘”’”’”/
Fan Thne Irfowmationen.



Die Digitalisierung der Vertriebswege

Wie bringt man innovative Produkte und Losungen in einem stetig komplexer werdenden Geflecht

von Kundenbeziehungen effektivin den Markt? Die Chancen der digitalen Transformation in B2B,
aberauch B2B2B-Beziehungen wurden bei GUTMANN erkannt und ergriffen. Das Ziel lautet, nicht nur
innovative Produkte zu entwickeln, sondern gleichfalls auch die Beschaffungsprozesse fiirimmer kom-
plexer werdende Produkte zu beschleunigen und zu vereinfachen.

Als fiihrender Anbieter blickt die GUTMANN
Bausysteme GmbH dabei auch im Umfeld
eines dreistufigen Vertriebsweges auf unter-
schiedlichste Anforderungen, die unsere Kun-
den an eine digitale Kommunikation haben.

Dafiir wurde eine passende Strategie zusammen
mit dem Unternehmen Integrated Worlds ent-
wickelt, um eine B2B-Plattform zu etablieren,
die alle Anforderungen abdecken kann — vom
Online-E-Commerce-System bis hin zur Integra-
tion in Beschaffungsprozesse lokaler Warenwirt-
schaftssysteme und der Vernetzung der eigenen
Konfigurationslosungen mit den Online-Portalen
derangebundenen Grohdndler.

Auf der BAU 2019 in Miinchen wurden bereits
die Highlights des neuen GUTMANN-Integrati-
ons- und -Bestellportals (GIB) vorgestellt. ,,Die
Prasentation war dabei ein voller Erfolg und
unsere Handelspartner und Verarbeiter haben
uns durchweg ein sehr positives Feedback
gegeben®, resiimiert Michael Benesch, Leiter
Technische Dokumentation und Projektleiter
fur die Digitalisierungsoffensive bei der GUT-
MANN Bausysteme GmbH. Der Rollout hin zu
den unterschiedlichsten Kundengruppen wird
nun Fahrt aufnehmen.

SO FUNKTIONIERT DIREKTORDER
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A ~
ADULO»
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E— GUTMANN DirektOrder
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- Auftragsdaten Auftragsdaten
Kunden GUTMANN
KLAES ©
---------- GUTMANN-Priifroutine = ----------
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Die Daten fiir die Bestellung sind in der
Regel in der Fensterbausoftware einge-
bunden. Michael Hertle ist der Mann, der
das Bestelltool DirektOrder beim Kunden
erklart und einrichtet:

,Der Fensterbauer erfasst sein Holz-Alu- bzw.
Kunststoff-Alu-Element wie gewohnt in der
eigenen Fensterbausoftware — sei es Adulo,
3E, Klaes, Prologic oder Cantor. Im Bestelltool
werden die Daten um wichtige Informationen
— wie beispielsweise die Wahl der Eckverbin-

GUTMANN

dung und Zubehorteile — ergdnzt. Dann wird
der Bestellvorgang ausgeldst. Der Kunde erhalt
bereits am ndchsten Tag eine Auftragsbestati-
gung und mehr Planungssicherheit. AuBerdem
ist gewdhrleistet, dass nichts im Bestellpro-
zess verloren geht.“



IM GESPRACH MIT ARND BRINKMANN UND BRUNO FIJTEN

Farben liegen weiter im Trend £

GUTNEWS wollte von Geschaftsfiihrer Arnd Brinkmann (GUTMANN Bausysteme GmbH) und
Bruno Fijten, Vorstand der GUTMANN AG, wissen, was sich hinter Color/G verbirgt und weshalb
das Unternehmen im vergangenen Jahr in eine horizontale Beschichtung investiert hat. Erfahren
Sie zudem, welche Investitionen in diesem Jahr in Sachen Beschichtung geplant sind.

VIDEO ANSEHEN

Bereits 2018 wurde am Standort in Wei3en-
burg in eine hochflexible Horizontalbe-
schichtung mit zwei Schnellwechselkabinen
investiert. Neben der Horizontalanlage und
dem Eloxalwerk ist jetzt auch eine hoch
innovative Vertikalbeschichtung mit zwei
einzigartigen X-Kabinen im Einsatz. Somit
konnen alle Anforderungen in puncto Ober-
flache vollstandig erfillt werden.

GUTNEWS - Sie haben vor noch nicht allzu
langer Zeit eine eigene Beschichtung aufge-
baut. Was war der Hintergrund?

Fijten — Die Eloxal- und Pulverbeschichtung
haben wir frither viele Jahre lang liber einen Zu-
lieferer bezogen. Das hat zwar gut funktioniert,
hat jedoch seine Zeit gebraucht. Aber unsere
Kunden wollten eine hohere Geschwindig-
keit bei der Abwicklung, und das bei gleicher
oder besserer Qualitdt. Als dann am Standort
Weienburg ein Gebdude frei wurde, haben
wir dort eine entsprechende Beschichtungs-
anlage installiert und diesen Bereich Color/G
genannt. Was uns gefreut hat: Die ganze Um-
setzung ging unglaublich schnell. Nach drei

BESCHICHTUNG BEI GUTMANN

Hightech-Maschinen

Monaten konnten wir schon drei Schichten
fahren, und das bei héchster Qualitdt. Die An-
lage lduft sehr rund, und die Mitarbeiter in der
Beschichtung sind unglaublich motiviert und
gut. Brinkmann - Ja, die Mannschaft dort ist
wirklich super.

Welche Anfragen und Herausforderungen
kommen aus dem Markt?

Brinkmann — Wir haben viele Farbanfragen,
das bedeutet fiir Color/G zahlreiche Farbwech-
sel pro Schicht. Schwieriger wird es, wenn
Planer und Bauherren die Entscheidung der
Farbwahl erst sehr spét treffen. Werden jetzt
Holz-Alu-Fenster verlangt, richtet sich die Be-

Hohe Wechselrate

Um den Bediirfnissen der Kunden besser
gerecht zu werden, hat GUTMANN im ver-
gangenen Jahr fast sieben Millionen Euro am
Standort WeiBenburg in eine neue Pulverbe-
schichtungsanlage mit zwei Beschichtungsli-
nien investiert. Die Anlage hat eine Kapazitat

Neben Profilen kénnen auch Aluschalen fir
Holz- und Kunststofffenster sowie Kantteile in
U- und Z-Form beschichtet werden. Eine der
beiden Linien ist auf eine hohe Wechselrate
ausgelegt, sodass am Tag bis zu 60 verschie-
dene Farben gefahren werden konnen.

von 1,4 Millionen m2 und ist auf die Beschich-

tung kleiner Losgréfien ausgerichtet.

4B

Dekor- und Sonderfarben

GUTMANN bietet unzéhlige Kombinations-
und Variationsmoglichkeiten. Samtliche
Farben nach RAL und NCS sowie Dekor- und
Sonderfarben sind erhéltlich. So lassen sich
Fenster, Tiiren und Fassaden farblich exakt
auf die Umgebung abstimmen.

10-11
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schichtung der Alu-Profile nach dem Timing
unseres Fensterbau-Kunden: Sobald dieser
seine Planung abgeschlossen hat, miissen
unsere Rahmen so schnell fertig sein wie seine
Holzfenster. Wir miissen also parallel zu sei-
nen Fertigungsabldufen unsere Profile fertigen,
beschichten und anliefern. So entsteht keine
Liicke im gesamten Fertigungsprozess.

(1

Um die Lieferzeiten weiter verkiirzen zu
kénnen, haben wir die komplette Beschich-
tung so ausgerichtet, dass wir LosgrofSe 1
wirtschaftlich umsetzen kénnen.

Vorstand Bruno Fijten

Wie funktioniert das in der Praxis?

Fijten — Parallel zur Produktionsplanung des
Fensterbauers bekommen wir die notwendi-
gen Daten von ihm bereitgestellt. Wir sind hier
bereits digital verkniipft, sodass wir die Daten
1:1 tibernehmen — Stichwort Industrie 4.0. Da
hierbei keine handischen Fehleingaben mehr
moglich sind, liegt die Fehlerquote quasi bei
null. Zudem kdnnen wir sehr schnell reagieren.
Ist allerdings ein Auftrag einmal ausgelost, ist
dieser nur schwer zu stoppen. Das ist die Kon-
sequenz aus der digitalen Vernetzung.

Was bedeutet die digitale Vernetzung fiir
Fenster- und Fassadenbauer?

Brinkmann — Um kiinftig wettbewerbsfahig zu
bleiben, miissen sich die Betriebe mit der Di-
gitalisierung auseinandersetzen, da es ohne
die Zusammenfiihrung der Produktionsfliisse
nicht mehr gehen wird.

P

Wie gehen Sie bei der Beschichtung mit den
Farbwechseln um?

Fijten — Um die Lieferzeiten weiter verkiirzen zu
kdnnen, haben wir die komplette Beschichtung
so ausgerichtet, dass wir Losgréf3e 1 wirtschaft-
lich umsetzen kdnnen. Und das ist unabhéngig
davon, wie viele Profile dann pro Auftrag ge-
fordert werden. Frither haben wir bei gleichen
Farben noch unterschiedliche Auftrage gesam-
melt und dann zusammen beschichten lassen.
Das machen wir heute nicht mehr. Es gibt kein
Puffern mehr, um gleiche Farben zusammenzu-
fassen. Heute wird alles sofort gefertigt.

Brinkmann - Wiirden wir das anders handha-
ben, wiirden wir deutlich an Schnelligkeit ver-
lieren. Die Kundenzufriedenheit ist heute sehr
eng mit der Liefergeschwindigkeit gekoppelt,
und Geschwindigkeit hat Top-Prioritat. Das be-
deutet bei uns in der Beschichtung rund 50 bis
60 Farbwechsel am Tag.

€6

Die Kundenzufriedenheit ist heute sehr eng
mit der Liefergeschwindigkeit gekoppelt,
und Geschwindigkeit hat Top-Prioritdt. Das
bedeutet bei uns in der Beschichtung rund
50 bis 60 Farbwechsel am Tag.

CEO Arnd Brinkmann

Welche Farben liegen aktuell im Trend?

Brinkmann (lacht) - Fifty shades of grey! Spaf
beiseite, Grau liegt ganz klar vorne. Es hat natiir-
lich den Vorteil, dass es sich mit fast allen Far-
ben kombinieren ldsst. Zudem harmoniert Grau
meist sehr gut mit der Reflexion der Scheiben.
Einen weiteren Trend, den wir sehen, ist, dass
der Glanzgrad der Farben hin zu Matt tendiert.
Der positive Effekt daraus: Matt ist weniger emp-
findlich bei der Montage, bei der Reinigung etc.

GUTMANN

Stichwort Neuinvestition. Haben Sie hier
etwas geplant?
Fijten — Wie gesagt, unsere Beschichtung lduft
sehr rund. Jetzt wollen wir auch unsere Stan-
genware noch effektiver beschichten. Fiir die
Bereiche Baubeschlag und Aluminiumsysteme
sowie das Stangengeschaft im Holz-Alumi-
niumbereich werden wir noch 2019 eine Ver-
tikalanlage mit zwei Millionen m2 Kapazitdt in
Betrieb nehmen. Wirwollen die Beschichtungs-
anlagen nicht mixen, denn die erste Anlage ist
auf Geschwindigkeit optimiert, das wollten wir
nicht angreifen. Die neue Anlage soll am Ende
des 1. Quartals ihre Arbeit aufnehmen.

Brinkmann — Wir sind dann in der Lage, Stan-
gen bis 7,40 m Lange zu beschichten. Fiir den
Bereich Aluminiumsysteme brauchen wir zudem
eine Anlage, die unsere Produkte fiir den thermi-
schen Verbund handhaben kann und die Halb-
schalen nach dem Beschichten direkt verbindet.
So lassen sich Alufenster in unterschiedlicher
Farbe (innen und auBen) effizient fertigen.




Das Video ,,future begins
HERE“ entstand in Ko-
operation zwischen GUT-
MANN Bausysteme
und der Gewerblichen
Akademie fiir Glas-, Fens-
ter- und Fassadentechnik

in Karlsruhe.

—— VIDEO ANSEHEN ——

AUS- UND WEITERBILDUNG MIT GUTMANN IN DER FENSTER- UND FASSADENBRANCHE

,Man muss auch etwas dafiir tun*

Eine Herausforderung der Zeit beschaftigt nicht nur die Verarbeiter, sondern auch die Zulieferer
gleichermaBen: Wird man auch in Zukunft {iber gut ausgebildetes Personal verfiigen konnen?
Die GUTNEWS sprachen in diesem Zusammenhang mit Werner Spohn, Key Account Manager Bau-
systeme bei GUTMANN, und Waldemar Dorr, Leiter der gewerblichen Akademie fiir Glas-, Fenster-
und Fassadentechnik in Baden-Wiirttemberg.

GUTNEWS - Verfiigt GUTMANN selbst immer
iiber die geniigende Anzahl an Fachkrdiften,
spiirt das Unternehmen selbst den Fachkrdifte-
mangel?

Spohn — GUTMANN war es immer schon ein
Anliegen, die Fachkrafte im Haus auch selbst
auszubilden. Das gilt jetzt mehr denn je, und
aktuell werden in der GUTMANN-Gruppe 25
Fachkrdfte in den unterschiedlichsten Beru-
fen ausgebildet. Noch kdnnen wir uns also
mit gentigend Nachwuchskraften versorgen —
aber man muss auch etwas dafiir tun.
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Wie sehen Sie das fiir die Fenster- und
Fassadenbranche?

Spohn - Ich hére jeden Tag, dass wir viel zu
wenig Fachkréfte haben. Die Probleme, mit de-
nen die Fachbetriebe zu kampfen haben, fin-
den nicht an der Maschine oder an der Grund-
stiicksgrenze statt, sondern das hat mit den
zur Verfiigung stehenden Fachkraften zu tun.

Ist die Ausbildung zu unattraktiv fiir

die jungen Menschen?

Spohn - Unsere Ausbildung ist hochin-
teressant, und auch die Branchenberufe
sind hochinteressant. Es ist doch faszinie-
rend, wenn man einfach mal sieht, wie viel
Know-how und Technik in einem modernen
Holz-Aluminium-Fenster stecken. Aber die
Ausbildung selbst wird oft zu uninteressant
dargestellt. In der Wahrnehmung der Gesell-
schaft kommt das Berufsbild Fensterbauer
oder Glaser zu schlecht weg. Das spricht zu
wenig junge Leute an, hier ihre Chancen zu
ergreifen. Dorr — Es liegt sicher ein Stiick weit
an der Bekanntheit des Glaserberufes. Unter
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einem Schreiner kann sich jeder etwas vor-
stellen, beim Glaser wird es schon schwieri-
ger und sehr diffus. Die Frage ist auch, ob die
Ausbildungsbetriebe selbst die Attraktivitat
der Branche darstellen. Die Unternehmen
sind vor Ort und miissen sich entsprechend
positiv positionieren. Dazu kommt, dass die
Produktionen auch zuriickgefahren werden.
Viele Betriebe entwickeln sich vom Hersteller
zum Handler und fragen sich dann, ob man
tiberhaupt auch noch selbst ausbilden kann.
Aber in diesem Punkt bieten wir wiederum als
Schule auch Unterstiitzung an.



Woher kommt das? Haben die Ausbildungs-
stdtten in der Vergangenheit einen schlechten
Job gemacht?

Spohn - Das wiirde ich so nicht sagen. Viel-
leicht liegt es ein wenig an den eigenen Berufs-
reprasentanten: Die haben es nicht geschafft,
sich auf die moderne, sich wandelnde Gesell-
schaft einzustellen und haben es versdaumt,
ein attraktives Berufsbild darzustellen.

Was kann denn die GUTMANN-Gruppe

an diesem Problem dndern?

Spohn - Uns geht es darum, die Ausbildungs-
stdtten zu unterstiitzen und die Attraktivitat der
Berufe den jungen Menschen zu vermitteln.

MENSCHEN BEI GUTMANN

Seit 2017 ist Werner Spohn als Key Account
Manager im Geschéftsbereich Bausysteme
fiir GUTMANN aktiv. Spohn verfiigt tiber 30
Jahre Erfahrung in leitenden Positionen u.a.
im Holz-/Aluminium-Systemgeschaft und
iber ein weitreichendes Netzwerk in der
Fenster- und Fassadenbranche.

b

Und konkret?

Spohn — Wir haben mit der Akademie in Karls-
ruhe einen Ausbildungspakt geschlossen. Dort
gibt es die unterschiedlichen Werkstoffbe-
reiche, in denen die angehenden Meister
unterrichtet werden. Im Ganz-Aluminium- und
Holz-Aluminium-Bereich sind wir der Indus-
triepartner fiir die Akademie und unterstiitzen
diese mit Material und Know-how.

Dorr — Die Kooperation im Holz-Alumini-
um-Bereich bestand schon langer. Jetzt haben
wir zusdtzlich noch das Thema Ganz-Alumi-
nium mit GUTMANN zusammen weiterentwi-
ckelt. Gerade das liegt mir besonders am Her-
zen, weil wir damit auch als Vollsortimenter
im Ausbildungsbereich auftreten konnen
und erkennen, dass unsere Mitgliedsbetrie-
be gerade im Ganz-Aluminium-Bereich noch
nicht alle Potenziale ausgeschopft haben. Wir
wollen Impulse geben, dass ein Aluminium-
fenster auch mit einfachen Mitteln hochwer-
tig herzustellen ist. Die Meisterschiilerinnen
und -schiiler nehmen ja ihre Fenster mit nach
Hause und kdnnen dann dem eigenen Kunden
zeigen, dass er ebenso in der Lage wdre, ein
Aluminiumfenster im kleinen Mafstab umzu-
setzen. Es ist uns immer wichtig, auch unse-
ren Studierenden und den Unternehmen, die
dahinter stecken, Impulse fiir ihre berufliche
Weiterentwicklung mitzugeben.

Der GUTMANN-Standort WeifSenburg liegt aber
jetzt nicht bei Karlsruhe um die Ecke. Warum
kooperieren Sie mit der Gewerblichen Akade-
mie fiir Glas-, Fenster- und Fassadentechnik in
Baden-Wiirttemberg?

Spohn - Diese Kooperation gibt es, weil es die
wichtigste Fachschule fiir Glas, Fenster und
Fassade ist. Karlsruhe hat dariiber hinaus im
vergangenen Jahr den wichtigen Schritt ge-
tan, mit der Berufsakademie Melle gemein-
sam einen Bacheloraushildungsgang Glas-,
Fenster- und Fassadentechnik anzubieten. Die
Absolventen erhalten abschlieBend den Titel
»Bachelor of Engineering” (B.Eng.).

GUTMANN stellt also das Material fiir
Arbeitsproben bereit?

Spohn — So ist es. Wir stellen das Material fiir
die Produktion von Musterfenstern bzw. Mus-
terkoffern zur Verfiigung. Der Meisterschiiler
kann so in der Schule bereits seine Prasenta-
tionsmodelle fiir die Zukunft produzieren. Da-
riber hinaus stellen wir Ausstellungsexponate
und Informationsmaterial in Plakatform fiir die
Schule bereit.

Die Schule wird also auch im immateriellen
Bereich unterstiitzt?

Dorr — Den Kooperationsaspekt setzen wir be-
reits im Kunststoffbereich um; dort unterstitzt
uns tbrigens die Firma Aluplast. Jetzt soll das
aber noch weiter ausgebaut werden auf den
Holz-Aluminium-und Ganz-Aluminium-Bereich.
Es werden dabei materialspezifische Themen
wie konstruktive Detailfragen und Einsatzmog-
lichkeiten vermittelt. Studierende sollen bei
uns den Werkstoff und ihr Handwerk tatsach-
lich begreifen — im wahren Wortsinn. Es geht
also immer um die praktische Umsetzung.

Spohn — Wir haben uns hier mit dem Akade-
mieleiter Waldemar Dorr tiber Lehrplaninhalte
fir den neuen Meisterkurs und die tberbe-
triebliche Ausbildung abgestimmt. Experten
von uns — also die Produktmanager und Ent-
wicklungsingenieure und auch Vertriebsex-
perten — werden wichtige und interessante
Lehrinhalte vermitteln, aber auch mit den Stu-
dierenden diskutieren. Das gehort heute mit
dazu. Es gilt dort mittlerweile ein ganz neuer
Ansatz: Die Lehrlinge und Meisterschiiler, die
dort unterrichtet werden, sollen auch die Meis-
terund Chefs in den Betrieben von den interes-
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santen Lehrinhalten so liberzeugen, dass auch
diese den Wunsch verspiiren, noch einmal die
Schulbank in Karlsruhe zu driicken.

Dorr — Dazu laden wir immer wieder ein, um
sich abermals auf den neusten Stand zu brin-
gen! Wir bieten diese Moglichkeiten, einzig
die Firmen und Verantwortlichen miissen sich
auch mal die Zeit dafiir nehmen, dieses Ange-
bot bei uns zu nutzen.

Der Altgeselle will es also noch mal wissen...
Spohn — Genau. Das Konzept hat Waldemar Dorr
unter dem Begriff ,Lebenslanges Lernen* eta-
bliert, und er will das dort auch jetzt umsetzen.
Beispielsweise sind auch Veranstaltungen ge-
plant.

Kommen wir auf die VFF-Karriere-Kampagne
zu sprechen. Wie beurteilen Sie diese?

Spohn — Wir sind froh, dass der VFF hier das
Geld in die Hand genommen und die Initiative
ergriffen hat — auch in dieser Form als Web-
seite und iiber den YouTube-Kanal! Ich wiirde
mich natirlich freuen, wenn die einzelnen
Fensterbauer diese Kampagne auch wirklich
selbst nutzen wiirden.

Dorr — Der Industrieverband hat natiirlich ei-
nen etwas anderen Ansatz, und dort sind die
grofleren Unternehmen organisiert, die tber
einen entsprechend hoheren Marketingetat
verfiigen. Aber generell stimmt der Ansatz: Es
gilt, die jungen Menschen aufmerksam zu ma-
chen auf dieses tolle Berufsfeld, und da ist je-
des Werkzeug recht!

Viden Dank fon Thae
Avsfeontte, mene Herren!

#
WER IST WALDEMAR DORR?

Waldemar Dérr leitet seit 2012 die
Gewerbliche Akademie fiir Glas-, Fenster-
und Fassadentechnik in Karlsruhe und
damit das verbandseigene Bildungs- und
Technologiezentrum der fensterbauenden
Innungsfachbetriebe des siidwestdeut-
schen Glaserhandwerks. Zugleich ist er
geschéftsfiihrendes Vorstandsmitglied der
angeschlossenen Fachschule fiir Glas-,
Fenster- und Fassadenbau Karlsruhe e.V.
als staatlich anerkannte Meisterschule.
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IM'GESPRACH MIT FRANGOIS WELKER UND MARIO ODERMATT

»Wirsind einzigartig*

Wir sprachen mit Frangois Welker, Product Manager Facade & Building Aluminium Profiles,
und Mario Odermatt, Group Sales Director Aluminium Profiles, liber das umfassende Angebot
der GUTMANN-Gruppe. Es war sehr interessant, die Hintergriinde dazu zu erfahren, warum die
Gruppe so stark aufgestellt ist. Nachfolgend erfahren Sie, warum das Zusammenspiel und die

durchgangige Produktionstiefe so entscheidend fiir das weitldufige Angebotsspektrum und den
hohen Qualitatsstandard der GUTMANN-Gruppe sind.
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GUTNEWS — Was machen Sie anders? Besser
als Thre Mitbewerber? Was macht die Stdrke
der GUTMANN-Gruppe aus?

Odermatt — Wir sind einzigartig, weil wir wie
Fassadenbauer denken. Bauen und Bauprofi-
le sind in der DNA von GUTMANN. Das beginnt
schon im Presswerk und zieht sich durch alle
nachfolgenden Prozessschritte. Das gibt es
sonst nicht in der Branche.

Welker — Ja, wir kdnnen alle Fassadenkunden
umfassend bedienen. Das sind zum einen die
Fassaden- und Metallbauer, die auf Systeme
aus unserem (Standard-)Programm zugreifen,
aber auch die, die kundenbezogene Fassa-
denprojektlosungen entwickeln. Letztere sind
unsere Kunden im Projektgeschaft.

Auf welche Zielgruppen richten Sie Ihren Fokus
und wie unterstiitzen Sie Ihre Kunden?
Odermatt — Wir beraten gleichermaRen den
Fassadenbauer, den Architekten sowie den Ge-
neralunternehmer. Dabei unterstiitzen wir sie
bei der Entwicklung der Fassade. Auch beraten
wir unsere Partner hinsichtlich der Konstruk-
tionsoptimierung sowie der Kosteneffizienz.

Welker — Fassadenprojekte brauchen mehr
als nur Profile! Endprodukteigenschaften wie
Oberflachenqualitdt, mechanische Bearbei-
tung, thermische Trennung, vormontierte Dich-
tungen u.v.m. gehdren zum Angebotsspektrum
wie auch die Moglichkeiten, bis zu zwolf m lan-
ge Aluminiumprofile zu eloxieren.

Welche weiteren Serviceleistungen bieten Sie an?
Odermatt — Ein sehr wichtiger, nicht zu unter-
schdtzender Punkt ist die Terminsicherheit,
die wir unseren Kunden gewdhrleisten. Weiter-
hin geben wir Support bei Verpackungs- und
Logistiklosungen unter Beriicksichtigung der

Kundenwiinsche. Auch die Sicherstellung der
Nachverfolgbarkeit (Traceability) der weltwei-
ten Lieferungen ist eine Selbstverstandlichkeit
der GUTMANN-Gruppe, wie auch die Gewdhr-
leistungen auf die Produkte.

Wir sind einzigartig, weil wir wie Fassa-
denbauer denken. Bauen und Bauprofile
sind in der DNA von GUTMANN!

Mario Odermatt
Group Sales Director Aluminium Profiles

bR

Welker — Wir bieten zudem Schulungen fiir Fas-
saden/Metallbauer an. Die Weiterbildung wird
fiir das Fachhandwerk immer wichtiger, sodass
wir auch hier unser Know-how weitergeben,
damit die Kunden immer up to date bleiben.

Wo fertigen Sie Ihre Systeme?

Welker — Wir  produzieren in Deutschland.
»Made in Germany“ hat bei den national und
international flihrenden Fassadenbauern einen
sehr hohen Stellenwert. Das unterstreichen wir
durch unsere Zuverldssigkeit, hochste Qualitat
sowie einen umfassenden Service. Wie schon
angesprochen bieten wir auch eine besondere
Dienstleistungstiefe. Kundenorientierung steht
bei der GUTMANN-Gruppe an erster Stelle.

GUTMANN / GARTNER / NORDALU — EINE STARKE GRUPPE

Wo liegt Ihrer Meinung nach in Ihrem Dienst-

leistungsangebot eine besondere Stdrke?

Odermatt — In der kurzen Projektdauer! Es geht
nichts ohne eine professionelle Planung — von
der Ausschreibungsphase liber die Kundenan-
frage bis hin zur Projektrealisierung. Wir bieten
Losungen fiir jede Projektetappe. Zudem verfi-
gen wir iber einen sehr groBBen Erfahrungsho-
rizont und sind sehr gut eingespielt, was — zum
Vorteil fiir den Kunden — die Abldufe weiter be-

schleunigt.

Welker — Dariiber hinaus tibernehmen wir die
komplette Abwicklung, auch wenn externe
Partner mit eingebunden werden. Wir bieten
also alles aus einer Hand an. Flexibilitat durch
kurze Wege, schnelle Entscheidungen und ei-

nen festen Ansprechpartner.

»Made in Germany* hat bei den inter-
national fithrenden Fassadenbauern
einen sehr hohen Stellenwert, und das
unterstreichen wir noch durch unsere
Zuverldssigkeit, hochste Qualitdt sowie
einen umfassenden Service.

Francois Welker, Product Manager
Facade & Building Aluminium Profiles

’

Fotos: GUTNEWS

Als Hersteller hochwertiger Aluminiumprodukte fiir nahezu alle Marktsegmente verfiigt die GUTMANN-Gruppe lber jahrzehntelange
Erfahrungen. Der Verbund von GUTMANN / GARTNER / NORDALU ist in seiner Zusammensetzung einzigartig. Kaum ein anderer Unter-
nehmensverbund der Branche kann ein so breites Leistungsspektrum aus einer Hand anbieten.

GUTMANN AG

Die GUTMANN AG ist ein gefragter Partner
fiir alle Industriebereiche, wenn es um hohe
Flexibilitat und eine groBe Bandbreite in der
Profilfertigung geht. Zudem ist GUTMANN als

namhafter Anbieter von Bausystemen seit

Jahrzehnten erfolgreich tatig.

GARTNER EXTRUSION GmbH

Die GARTNER EXTRUSION GmbH ist Marktfiihrer
im Bereich hochwertigster Prazisionsprofile,
wie sie z. B. in den Anwendungsbereichen
Pneumatik und Lineartechnik eingesetzt wer-
den. GARTNER ist ebenso fithrend bei Profilen
und Verbundbaugruppen fiir Fassadenobjekte
wie in der Komponentenfertigung.

NORDALU GmbH

Die NORDALU GmbH fokussiert sich auf die
Herstellung von Profilen mit dekorativ hochwer-
tigen Oberflachen, die z. B. in der Sanitdrbran-
che benotigt werden. Die hohen Anforderungen

an Form, Optik und Funktionalitat erfiillt
NORDALU mit eigens dafiir entwickelten Son-
dermaschinen.

GUTMANN



GUTMANN Middle East wdchst
und expandiert. Wir wollen diese
Entwicklung fordern.

Waleed Dhaduk, Chief Executive Officer von
Emaar Industries & Investments mit Sitz in
Dubai, Vereinigte Arabische Emirate (VAE)

b

GUTNEWS traf sich mit Waleed Dhaduk, CEO
von Emaar Industries & Investments (Ell), ei-
ner Tochtergesellschaft der Emaar Properties
(Emaar), einem der gréfiten Immobilienunter-
nehmen der Welt. Ell ist Partner der GUTMANN
Middle East. Wir haben Herrn Dhaduk gefragt,
welche Bedeutung die enge Zusammenarbeit
fiir sein Unternehmen hat und was er von GUT-
MANN als Partner halt. Er erlautert: ,Ell ist im-
mer an Partnerschaften mit schnell wachsen-
den und rentablen Unternehmen in den VAE
interessiert, welche im Okosystem von Emaar
Properties tdtig sind. In erster Linie investie-
ren wir in die Wertschopfungskette der ver-

Beleuchtung, Media-Fassaden und mehr

Spectrum, das seit drei Jahren zur GUTMANN-
Gruppe gehort, konzentriert sich auf Beleuch-
tungstechnik  fiir Fassaden. Spectrum-Ge-
sch'aftsf[]hrer erklart: ,,Als
filhrender Anbieter in diesem Markt verfiigen
wir {ber 35 Jahre Lichttechnikerfahrung und
bieten Losungen fiir Fassadenbeleuchtung. Un-
sere Produkte sind sowohl fiir die gewerbliche
und industrielle Nutzung als auch fiir audiovi-
suelle Medien und virtuelle Realitdt konzipiert.“

Vor der Partnerschaft von GUTMANN und Spec-
trum war es eine Herausforderung, die Fassa-
densysteme mit den elektrischen und elektro-
nischen Systemen in Einklang zu bringen. Die
Verbindung der beiden Produkte loste dieses
Problem und fiihrte zu optimalen Ergebnissen.
Shawkat Jaghoub: ,,Als Teil von GUTMANN liegt
uns Aluminium inzwischen im Blut. Die drei
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PARTNER IM NAHEN OSTEN

schiedenen Branchen, in denen Emaar aktiv
ist, einschlieBlich Immobilien, Gastgewerbe,
Einkaufszentren und Unterhaltung. Ell agiert
als Beschleuniger fiir das schnelle Wachstum
unserer Beteiligungsunternehmen und hilft ih-
nen dabei, ihre Kapitalstruktur weiterzuentwi-
ckeln und zu verbessern. Bei der Partnerschaft
mit GUTMANN Middle East verfolgen wir den-
selben Investitionsansatz. Dass GUTMANN in
Europa eine anerkannte und fiihrende Marke
ist, erleichtert den Erfolg im Nahen Osten.”

Das Unternehmen hat viele Prestigeprojekte
erfolgreich abgewickelt und ist die Marke der
Wabhl fiir hochwertige Bausysteme, basierend
auf Aluminiumlésungen, Verkleidungen, Ge-
bdudeausbau, Fenstern, Tiiren und Fassaden.
Die Aufnahme von GUTMANN Middle East in
unser Portfolio ergdanzt bestehende Kapitalan-
lagen von Ell. Nach Riickfragen zum wirtschaft-
lichen Wert erklart Herr Dhaduk: ,,In den ersten
zwei Jahren als Partner hat das Unternehmen
seine Rentabilitdt um mehr als 30 % gestei-
gert. Wir erwarten, dass sich die Entwicklung
2019 fortsetzen wird. Da wir dieselben Vorstel-
lungen wie GUTMANN Middle East vertreten,
Marktfiihrer zu werden, werden wir das Unter-
nehmen auch weiterhin unterstiitzen.*

SPECTRUM LIGHTING TECHNOLOGY

Jahre mit GUTMANN haben Spectrum einen Rie-
senschritt vorangebracht. Wirverstehen nun die
Méglichkeiten und Grenzen von Aluminium ge-
nau. So wissen wir, was bei der Integration von
Licht und Fassade zu beachten ist. Heute liefern
wir Komplettlésungen von der Planung bis zur
Vorbereitung der Montage. Als GUTMANN-Unter-
nehmen kdnnen wir eine Fassade mit oder ohne
Licht anbieten. Etwa so wie bei einem Burger:
Man kann ihn mit oder ohne Kdse bekommen.“

Auf die Frage, welche Bedeutung dieser Zu-
sammenschluss mit GUTMANN hat, antwortet
Herr Jaghoub ldchelnd: ,Unsere Mutterfirma
hat einen guten Namen, ist flexibel, bereit zu in-
vestieren und offen fiir neue Technologien. Ein
entscheidender Punkt ist auch die gute Bezie-
hung zwischen verantwortungsbewussten Men-
schen, die gute Chemie. Dass wir heute im sel-

KOOPERATIONEN

,Wir mochten, dass GUTMANN das grofite
# I Unternehmen fiir Fassaden im Nahen Osten wird*

—— EIN STARKER PARTNER —

AFFILIATE
‘ OF EMAAR
INDUSTRIES

& INVESTMENTS
(PVT) JSC.

Emaar Industries & Investments (Ell) ist ein
strategischer Partner von fithrenden Unter-
nehmen, welche das Emaar-Okosystem er-
gdnzen. Ell legt Wert auf solide Geschéfts-
beziehungen mit Unternehmen, die vertikal
in das breite Spektrum der Fertigungs- und
Dienstleistungsbranche integriert sind.

Das Unternehmen verfolgt das Ziel, inner-
halb der gesamten Vereinigten Arabischen
Emirate bevorzugter Partner fiir Unter-
nehmen mit hohem Wachstumspotenzial
zu werden. Und GUTMANN ist eines dieser
Unternehmen. Ein Fokus von Ell besteht
darin, das Potenzial vielversprechender
Projekte rund um Bauvorbereitung oder
-betreuung, Gastgewerbe, Einkaufszentren,
Unterhaltung und dhnliche Bereiche aus-
zuschopfen.

WWW.EII.AE

ben Gebdude arbeiten, sorgt zudem fiir einen
effektiven Arbeitsablauf. Das erleichtert uns die
Arbeit. Zu guter Letzt haben unsere Unterneh-
men das gleiche Ziel, Kreativitat und Freude dar-
an, neue Produkte und Projekte zu entwickeln.*

Spectrum ist ein Teil der GUTMANN-Familie und
ein vielseitiger Systemintegrator fiir komplet-
te Fassadenbeleuchtungen und Niederspan-
nungslosungen. Neben der Designumsetzung
bieten wir Unterstiitzung bei der Lieferung, Auf-
stellung, Integration, Priifung und Inbetriebnah-
me. Eventuelle Probleme [0st unser After-Sa-
les-Support-System. Spectrum hat seinen Sitz
im Dubai Investment Park II, P.O. 54563, Dubai,
Vereinigte Arabische Emirate (VAE).

WWW.SPECTRUMLT.COM



Der Standort von GUTMANN in Beirut (Libanon)
ist seit vier Jahren im Einsatz. Geschaftsfiihrer
Samer Noureddine und sein Team waren in
diesen Jahren genauso erfolgreich im Nahen
Osten wie bei der Erschliefung von neuen
Markten. ,Wir haben 2015 im Libanon an-
gefangen®, erklart Samer Noureddine, ,,und
von hier aus haben wir begonnen, Markte fiir
GUTMANN zu entwickeln — und das nicht nur
im Nahen Osten, sondern auch in Afrika, Agyp-
ten und Siidostasien. Unsere Kunden in diesen
Landern werden von dem Standort Beirut sowie
von anderen Standorten der GUTMANN-Gruppe
betreut. Der nachste grofie Schritt wird nach
Nordamerika fiihren, ein Markt mit hohem Po-
tenzial. Wir werden in Kanada einen neuen Sitz
aufbauen, um den nordamerikanischen Markt
von dort aus zu betreuen.”

Aufgrund der Erfahrung und des Erfolges in der
MarkterschlieBung wurden Samer Noureddine
und sein Team mit dem Aufbau des Nordame-
rikageschafts von GUTMANN betraut. Samer
Noureddine: ,In den vergangenen Jahren ha-
ben wir bewiesen, dass wir die Geschaftstatig-
keit in neuen Bereichen in Gang bringen und
solide Netzwerke mit Kunden schlieBen kon-
nen. Dies ist die Basis fiir einen erfolgreichen
Einstieg in neue Markte.“

Lok Jalpod (L),

den nee GUTHMANN-
Vertneten fon Mondementka,
vand GAAC@U%][ Shnen Samen
Novreddine ( Lahanon)

GUTMANN NORDAMERIKA

\ Expansion Kanada und USA

Die Expansion von GUTMANN nach Kanada und
in die USA wird mit allen anderen bestehenden
Standorten der Gruppe verbunden. Die Spezia-
listen aus Beirut werden die operative Leitung
ibernehmen. Samer Noureddine: ,Wir schicken
Ramzi Jalbout, unseren Supply Chain Manager,
nach Kanada. Er bringt alle Erfahrungen mit, die
notig sind, um ein erfolgreiches Geschéft fiir GUT-
MANN zu griinden. Von der neuen Niederlassung
in Toronto aus wird er die Voraussetzungen fiir
die ErschlieBung des neuen Marktes schaffen.*

Die Einrichtung des neuen Standortes hat im
Frithjahr 2019 begonnen. Ramzi Jalbout: ,,Zu-
erst miissen wir den amerikanischen Markt
kennenlernen und ein Netzwerk aus Kunden
und Verarbeitern aufbauen. Unser Ziel ist es,
die neue Niederlassung bis Ende 2019 in Be-
trieb zu nehmen.“ Ein Schwerpunkt wird die
Sensibilisierung fiir Aluminiumprodukte und
Fassadensysteme von GUTMANN sein.

Warum Kanada? Samer Noureddine erklart: ,,In
Kanada ist es einfacher, ein Unternehmen zu
griinden als in den USA. Toronto bietet grof3es
Potenzial, um ein starkes Partnernetzwerk auf-
zubauen, darunter Entwickler, Hersteller und Fas-
sadenspezialisten. Wir haben hohe Erwartungen
und sehen dies als langfristiges Projekt.“

GUTMANN-EXPANSION

Foto: GUTNEWS
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Wir werden das Ziel umsetzen, denn wir
haben die richtigen Produkte, die Erfah-
rung und die Grundlage fiir Kundenbetreu-
ung — alles wichtige Voraussetzungen fiir
den Erfolg in neuen Mdrkten.

Ramzi Jalbout fiigt hinzu: ,Wir werden das
Know-how von GUTMANN auf den dortigen
Markten verbreiten und gleichzeitig ein Netz-
werk zur optimalen Unterstiitzung von Kun-
den, Verarbeitern, Architekten und Entwicklern
schaffen. Dabei gehen wir Schritt fiir Schritt
vor, weil es Zeit erfordert, das Vertrauen des
Marktes zu gewinnen.*

Fir GUTMANN ist der Aufbau eines neuen
Standortes in Nordamerika vielversprechend:
Hier leben mehr als 350 Millionen Menschen,
die Wirtschaft wdchst, und aulerdem besteht
eine grof3e Nachfrage nach Aluminiumfassaden.

Samer Noureddine und Ramzi Jalbout betonen:
,Der Erfolg ist uns sicher, weil wir die richtigen
Produkte und die Erfahrung haben, um sie in
neuen Markten einzubringen.”



Fotos: Leopold

»ES gibt nichts Schoneres als die Kundenzufriedenheit*

Die Firma Leopold erfiillt Wohntrdume aus Glas, Holz und Aluminium. Die GUTNEWS-Redaktion hat
Firmenchef Michael Leopold und seinen zustandigen Bezirksleiter Bausysteme bei GUTMANN, Roland
Egenhofer, getroffen. Wir wollten von den beiden wissen, wie die partnerschaftliche Zusammenarbeit

zwischen Kunde und GUTMANN gelebt wird und welches Produktportfolio die Fenstermacher von
Leopold tatsdachlich am Markt erfolgreich platzieren kénnen.

Die Begeisterung fiir sein Handwerk und seine
Profession ist bei Michael Leopold immer zu
spliren. Der Fensterexperte leitet das Familien-
unternehmen mit zwdlf Mitarbeitern am Rande
der schwédbischen Alb in Baden-Wiirttemberg.
Das Unternehmen selbst gibt es jetzt schon
seit 44 )ahren, und bereits sein Vater war treuer
Kunde bei GUTMANN im Bereich der Holz-Alu-
minium-Fenstersysteme. Der Firmenchef ist fiir
GUTMANN aber mehr als ein Konsument, der
sein Handwerk perfekt beherrscht. Leopold
sucht aktiv das Gesprdch mit den Ansprech-
partnern bei GUTMANN und liefert das wichtige
Feedback vom Verarbeiter.

Von den Verarbeitern lernen

Begeistert berichtet Leopold von den Produk-
ten, den Serviceleistungen und seinen per-
sonlichen Schnittstellen zu seinem Alumini-
um-Systempartner — vor allem der Kontakt zum
Bezirksleiter Bausysteme, Roland Egenhofer,
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stellt fiir ihn die wichtige Verbindung zwischen
Kunde und GUTMANN her. ,,Roland Egenhofer
tragt den Input der Verarbeiter weiter zu denen,
die es angeht“, so Leopold. ,,Das Zusammen-
spiel der ganzen GUTMANN-Mannschaft macht
das Unternehmen so wertvoll.“ Und der Fens-
termacher geht ins Detail: ,,Ein Fenstersystem
zu entwickeln und auch notwendige Priifungen
zur Verfligung zu stellen ist das eine — wie das
System aber letztlich zu verarbeiten ist, muss
sich dann erst noch in der Praxis zeigen.“ Des-
halb sei es auch so wichtig, bei genau diesen
Schliisselkunden hinzuschauen und hinzuho-
ren und von ihnen zu lernen.

1

Das Zusammenspiel der ganzen
GUTMANN-Mannschaft macht das
Unternehmen so wertvoll.

KUNDEN

In der Tat fangt nach der Entwicklung eines Sys-
tems oder auch nur eines neuen Produktes bei
GUTMANN ein Netzwerk an zu wirken: ,,Die Ideen
werden mit der Wirklichkeit konfrontiert“, so
Egenhofer. ,,Und wenn unsere Entwicklung etwas
herausgebracht hat, heiflt es noch lange nicht,
dass es immer praxisgerecht funktioniert. Je fri-
her und nachhaltiger wir dann auf Probleme sto-
Ben und diese auch anpacken, desto prozesssi-
cherer lauft hinterher die Verarbeitung. Weiterer
Vorteil fiir uns: Dadurch werden auch Reklama-
tionen vermieden.* Egenhofer resiimiert: ,,Es gibt
nichts Schoneres als die Kundenzufriedenheit,
und dafiir muss alles funktionieren. Wichtig ist,
dem Kunden die Breite und die Tiefe des Sorti-
mentes zu vermitteln, alles hangt schlussendlich
an der Aluminium-Schale. Mit unserem System
hat man beispielsweise immer noch zusatzliche
Maoglichkeiten, MafBtoleranzen aus dem Glas
zu kaschieren, ohne dass man gleich am Holz
nacharbeiten muss. Das sind Features, die wir in
unsere Aluschale einbauen.”



Mehr Einbruchschutz gefragt

Die ,Fensterschmiede* Leopold wird von Egenho-
fer so charakterisiert: ,,Das Unternehmen ist fiir
mich quasi ein Musterbetrieb. Ich habe Zugang
zu allen Fertigungsbereichen, Michael Leopold
ist immer gesprdchsoffen und wir kénnen tber
Gut und Bdse sprechen.” Dabei nutzt der Fens-
terbauer das ganze GUTMANN-Systemangebot.
Auch objektspezifische Anforderungen werden
hier umgesetzt und ,bestehende Systeme kon-
nen im Sonderfall individuell erganzt werden*,
freut sich Leopold. Auch die RC2-Systemldsung
wird intensiv genutzt und versetzt ihn in die Lage,
dem Kundenwunsch nach mehr Einbruchschutz
zu entsprechen. ,,Da sind wir sehr dankbar, dass
uns GUTMANN durch dieses Lizenzverfahren er-
moglicht, ein gepriiftes RC-Fenstersystem im
Portfolio zu haben.“

/

KUNDEN VON GUTMANN

Michael Leopold ist Geschaftsfiihrer und
Inhaber eines Fensterbaubetriebes in
Rosenfeld im Siidwesten Deutschlands.
Insgesamt werden hier elf Mitarbeiter
beschaftigt. 2017 wurde in ein neues
CNC-Bearbeitungszentrum von Biesse und
in das neue Werkzeugsystem Leitz-Profi-
CutQ investiert. Auf der Basis von 3E Look
wurde die papierlose Fertigung und der
digitale Bestellvorgang DirektOrder von
GUTMANN eingefiihrt. Michael Leopold
ist ein Fensterbauer mit Herz: Mit der ge-
griindeten Nina-Leopold-Stiftung macht er
auf die Sorgen und Note von Kindern mit
Behinderungen aufmerksam.

Generell wird von GUTMANN die umfassende
Systemsicherheit in Priifzeugnissen und bau-
aufsichtlichen Zulassungen und vielem mehr ge-
boten. Fragt man Leopold nach der Innovations-
geschwindigkeit im Hause seines Systemgebers,
so zeigt er sich rundherum zufrieden: ,,Die Pro-
grammvielfalt ist absolut gegeben und wir kén-
nen diese jetzt endlich auch ausschopfen, weil
wir bei uns die CNC-Technik mit einer neuen Bies-
se-Anlage ins Haus geholt haben.“

Der Holz-Alu-Experte freut sich, ,weil wir einer der
wenigen im gréReren Umkreis sind, die das ganze
Portfolio von GUTMANN mit seinen tiber 20 Syste-
men tatsachlich umsetzen kénnen. Das wird auch
bei unseren Kunden honoriert.“ GUTMANN-Be-
rater Egenhofer fiihrt aus: ,\Viele Anbieter kdnnen
eben nur drei Holz-Alu-Systeme abbilden. Das
schréankt Architekten in ihrer Gestaltung ein. Wir

brauchen aber genau diese Betriebe, die mehr
als ,Standard‘ machen, die auch die Nischen
besetzen und die Wiinsche der Architekten und
Bauherren erfiillen kénnen.“

Kunden honorieren das Besondere

Leopold: ,Fiir mich war klar, dass mit der CNC-In-
vestition die Anlage auch bereit sein muss fiir
das komplette GUTMANN-Portfolio. Der Program-
mieraufwand war am Anfang zwar immens, aber
das zahlt sich jetzt auch aus. Wir werden immer
bekannterals die Spezialisten, die auch das ganz
Besondere realisieren. Dafiir sind Kunden dann
auch bereit, ein paar Euro mehr auszugeben.”

Der Fensterbauer gehort zu den Firmen, die ihre
Kompetenz besonders ansprechend darstellen
— die Ausstellung ist wie ein Autohaus aufge-
baut: Module lassen sich kurzfristig verschieben,
immer wieder neu positionieren und attraktiv ge-
stalten. Bezirksleiter Egenhofer: ,,Diese tolle Aus-
stellung stellt eine echte Verkaufsforderung dar.
Der Showroom bietet u.a. auch die Moglichkeit,
das intelligente Systemzubehor fiir Fenster und
Tiren entsprechend in den Fokus zu setzen. Bei
Leopold fiihlt sich der Kunde wohl, {iberall wer-
den Aha-Effekte erzeugt.“ So wiirden Architekten
auch gerne schon einmal 100 km weit fahren,
weil sie dort ,genau das bekommen, was sie
brauchen.*

Entsprechend kann Leopold das teuerste Pro-
dukt im Haus auch am besten vermarkten: Rund
70 Prozent seiner Kunden greifen am Ende tat-
sdchlich zum Holz-Aluminium-Fenster. Leopold:
»,Unsere Argumente fiir das beste Fenster sind
die Optik, die Farbvielfalt, die Langlebigkeit,
die Wertigkeit und das Wohngefiihl. Viele kom-
men mit der Erwartungshaltung, dass es hier
Premium-Fenster gibt. Es gibt aber auch Inter-
essenten, die die Vorstellung eines giinstigen
Kunststofffensters im Kopf haben und am Ende
Holz-Alu-Fenster ordern, weil sie die Mehrwerte
erkennen.*

Lieferzeiten sind unschlagbar
geworden

Angesprochen auf die Lieferperformance, freut
sich Leopold, dass sich GUTMANN hier neu auf-
gestellt hat. ,,Friither haben wir Aluminiumschalen
als Stangenware bestellt, selbst zugeschnitten
und zusammengesteckt und anschlieend be-
schichten lassen. Das war etwas umstdndlich.*
Aufgrund der Investition in eine eigene Beschich-
tungsanlage im Hause GUTMANN hat man das
Prozedere aber umstellen konnen: ,Wir beziehen
jetzt fertig verschweifste Rahmen, die wir auf MaB
bestellen und ziigig geliefert bekommen.“

Tatsdchlich werden deutlich mehr als die Halfte

der Auftrage fiir Aluminiumschalen als fertig kon-
fektionierte, geschweifite Rahmen ausgefiihrt.

KUNDEN

Der Vorteil: Die Kunden erhalten einen aufen
vollig geschlossenen Rahmen ohne Naht. Wenn
man dann noch aus 25 Exklusivfarben auswahlt,
wird die Auftragsbearbeitung nochmals um 30
Prozent verkiirzt.

Prozesssicherer Bestellvorgang

Zusatzlich ist Leopold einer der ersten gewesen,
der liber die 3E-Fensterbausoftware auch das di-
gitale GUTMANN-Bestelltool DirektOrder nutzt.
So erhdlt er bereits am ndchsten Tag eine Auf-
tragsbestatigung und kann prozesssicher in elf
Tagen mit seinem geschweiften Rahmen rech-
nen. Auflerdem ist gewdhrleistet, dass im Be-
stellprozess nichts verloren geht. Das ist schnell,
sicher und einzigartig in der Branche. Der Fens-
teranbieter wird damit selbst in die Lage versetzt,
Premium-Produkte innerhalb von drei Wochen
ausliefern zu kénnen.

Schaut man sich bei Leopold die Geschéftsent-
wicklung der vergangenen Jahre an, so kannte
diese immer nur eine Richtung: steil nach oben.
Er hat vieles richtig gemacht und auch viel Zeit
und Geld investiert — das zahlt sich jetzt aus.
Leopold: ,Wir konnten sogar noch mehr ma-
chen, aber dazu fehlt uns Personal in der Pro-
duktion und der Montage.“ Leopold glaubt, mit
der Investition in die CNC-Anlage zum richtigen
Zeitpunkt den richtigen Grundstein gesetzt zu
haben — schlie3lich kann er jetzt durch die gute
Konjunktur die Anlage effizient auslasten und
sich als hochwertiger Qualitatsanbieter am Markt
platzieren —in diesem Segment sind die Anbieter
offensichtlich immer noch diinn gesét.

Auf die Frage nach der Preisgestaltung zeigt sich
Michael Leopold ganz entspannt: ,,Rabatte kom-
men bei uns nicht infrage — auf Preisverhand-
lungen lassen wir uns nicht ein.“ Der Markt sei
selbst schuld, wenn er seine Fensterprodukte
deutlich unter Wert offeriere und es versaume,
den Kunden in der Ausstellung mit seinen Wiin-
schen abzuholen. Dann sei man ja gezwungen,
nur Uber den Preis zu verkaufen.

MENSCHEN BEI GUTMANN

Roland Egenhofer ist Bezirksleiter Bau-
systeme bei GUTMANN. ,,Ich bin seit 20
Jahren bei meinen Kunden unterwegs, bei
GUTMANN seit 01.04.2010 fest angestellt.“
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ORIGER S.A. AUS LUXEMBURG

Die Fassadenprofis aus Schieren

Die Firma Origer S.A. ist ein Familienunternehmen aus Luxemburg, das heute
von Raoul Origer geleitet wird. Mit seinem Sohn Tom ist bereits die vierte Ge-
neration im Betrieb aktiv. Das Unternehmen mit seinen 90 Mitarbeitern ist im
Fassadenbau und auch als Glasverarbeiter aktiv. Von Schieren im Zentrum des
Landes richtet sich der Fokus des Fassadenbauers auf Projekte
in den Benelux-Landern sowie in Deutschland.

Bei den Fassadenauftrdagen von Origer machen
heute Pfosten-Riegel-Systeme den Schwer-
punkt der Auftrdge aus, zudem fertigt der Be-
trieb Elementfassaden. Raoul Origer erlautert:
»Rund 80 Prozent unserer Fassadenauftrage
fithren wir heute mit GUTMANN-Systemen aus.
Wir arbeiten seit rund zwei Jahren mit dem Sys-
temhaus erfolgreich zusammen. Schnell ent-
wickelte sich eine intensive und partnerschaft-
liche Zusammenarbeit.“

Die Kompetenz der Partner und die
vertrauensvolle Zusammenarbeit bilden
den Schliissel zum Erfolg.

Raoul Origer, Inhaber der Origer S.A.

’

Aktuell wird beispielsweise der Bitburger Brau-
turm saniert. Die dort gewdhlte Sonderkonstruk-
tion ist die Kombination einer Warm- und Kalt-
fassade, die auf dem GUTMANN-Elementsystem
basiert. Eine Besonderheit sind bei die-
sem Fassadenprojekt die vorgesetzten Prall-
scheiben mit Gewichten bis fast 300 kg. Ein wei-
teres Fassadenprojekt mit GUTMANN-Systemen,
das kiirzlich abgeschlossen wurde, war eine
Schule in Luxemburg. Dabei wurde eine Reihe
von Fassadenelementen mit motorisierten Off-
nungsfliigeln schnell und zuverladssig verbaut.

Auf die Frage, warum er heute fast ausschlie3-
lich mit GUTMANN-Systemen arbeitet, unter-
streicht Raoul Origer: ,GUTMANN reagiert sehr
schnell, auch bei komplexeren Aufgaben. Im
Vordergrund der Zusammenarbeit steht dabei
stets die schnelle Reaktionszeit und Zuverlds-
sigkeit. Weiterhin liefert GUTMANN konstruktiv
sehr gute und individuelle Losungen, die auch
wirtschaftlich im angemessenen Verhiltnis
stehen. Das ist in der Branche nicht immer der
Fall.“ Und Norbert Berg, der technische Leiter
der Firma Origer S.A., erganzt: ,,Auf unsere An-
fragen bei GUTMANN erhalten wir schon nach
zwei bis drei Tagen eine passende technische
Losung. Die komplette Planung, basierend auf
den Vorschlagen von GUTMANN, wird dann von
uns umgesetzt.“

GUTNEWS: Was macht Ihren Betrieb so
erfolgreich?

Raoul Origer — Es ist ganz einfach: Die Wiin-
sche der Architekten und die Bedirfnisse
der Nutzer stehen fiir uns immer im Zentrum
unserer Arbeit. Und darauf finden wir dann ge-
meinsam eine passende Antwort, mit der alle
Beteiligten zufrieden sind. Kurz gesagt, der
Architekt macht die Vorgaben, inklusive Geo-
metrien, den Rest machen wir gemeinsam mit
GUTMANN.

WWW.ORIGER.LU

DAS GUTMANN ELEMENTSYSTEM

EF68/EF68+

Systembeschreibung

+ Elementfassade mit 68 mm bzw. 78 mm
Ansichtsbreite

+ Hoher Vorfertigungsgrad und hohe Verarbei-
tungsqualitat mit geringen Montagekosten

+ Rahmenoptik mit umlaufender Glasleiste
oder als SG oder Semi-SG Variante mit grund-
satzlich 10 mm StoRfuge (optional 20 mm)

+ Eckverbindungen auf Gehrung gefertigt

+ Uberlappendes Dichtsystem durch Stof-
dichtungen

+ Glasstdrke von 26 mm bis 38 mm

+ Grofle BxH 2.600 mm x 3.600 mm mit
max. 300 kg Elementgewicht

+ Einsatzelemente wahlweise S70+ und S80+

+ Sonderkonstruktionen EF68+ fiir Objekt-
l6sungen mit optimierten Isolatoren und
Dichtungen zur Aufnahme von Glasstarken
bis zu 52 mm

+ Keine Lagerhaltung

Systemeigenschaften/Klassen

@ Schlagregendichtheit RE750
= Windlast 1,35 kN/m2
Dun Luftdurchléssigkeit AE
Mechanische Festigkeit E5/15

- WEITERE BERICHTE, REFERENZEN UND NEUIGKEITEN IN DER NACHSTEN AUSGABE -



