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Selbstverstandlich Sapa

eihnachten steht vor der Tur und wir alle haben
uns eine kleine Pause vor dem neuerlichen
Arbeitbeginn im Jahr 2005 verdient.

Aus geschéftlicher Perspektive zeichnete sich 2004
durch eine verbesserte Konjunktursituation aus. Die
Industrie konnte insgesamt eine positive Entwicklung ver-
zeichnen. Dank der breiten Kundenbasis von Sapa konn-
ten wir unsere Lieferzahlen erhdhen. Dies ist ebenfalls als
Zeichen dafir zu werten, dass sich bei unseren Kunden
ebenfalls ein positiver Trend abzeichnet.

Viele unserer Unternehmen konnen in diesem Jahr auf
eine &ulerst erfolgreiche Entwicklung zuriickblicken. Die
Ergebnisse haben sich verbessert und wir konnten unse-
re Marktpositionen starken. Wir haben uns dafir einge-
setzt, den Forderungen unserer Kunden hinsichtlich
Service, Lieferzeiten, Qualitat usw. noch besser zu ent-
sprechen. Diese Arbeit werden wir im Laufe des Jahres
2005 noch weiter intensivieren. Unser Ziel lautet, Sapa
zur selbstverstandlichen und ersten Wahl firr Profile,
Komponenten oder Heat Transfer-Materialien zu machen.

EIN WICHTIGER BAUSTEIN dieser Arbeit ist Genesis — die
Sapa-Version des Toyota Production System. Hier haben
wir eine umfassende Arbeit innerhalb von Sapa Heat
Transfer und Sapa Profiler in Schweden eingeleitet. Im
letzten Quartal dieses Jahres starten wir den Prozess in
einem weiteren Unternehmen unseres Konzerns.

Um diese Entwicklung weiter voranzubringen, ist es
wichtig, dass wir tber eine ausgewogene Mischung aus
Neuerwerb und organischem Wachstum verfligen.
Deshalb haben wir den Beschluss gefasst, mehr als 14
Mio. Euro in den Ausbau der Sapa Heat Transfer-
Produktionsanlagen in Shanghai zu investieren. Diese
Investition soll unsere bereits starke Position in China und
Asien zementieren und unser Streben untermauern, zu
einem fiihrenden globalen Lieferanten fir Systemwéarme-
tauscher fiir die Fahrzeugindustrie aufzusteigen.

In Polen haben wir uns fiir eine dritte Presse entschie-
den. Dadurch wird unser Interesse fiir Osteuropa sowie
unsere Marktposition in Polen gefestigt. Uberdies konnten
wir in diesem Jahr eine starke Weiterverarbeitungsentwick-
lung in Polen verzeichnen. Diese wurde ebenfalls durch die
neuen Fabriken in China und Litauen vorangetrieben.

Lassen Sie mich deshalb an dieser Stelle allen Kunden
fir das Vertrauen danken, dass Sie uns im
Jahr 2004 entgegengebracht haben. Mein
Dank gilt ebenfalls allen Mitarbeitern, die
durch ihren Einsatz zu dieser positi-
ven Entwicklung beigetragen
haben. Last but not least wiinsche

ich uns allen ein erfolgreiches Jahr
2005.

Kére Wetterberg, Vorstands-
vorsitzender und Konzernchef
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KURZ UND KNAPP

Apple setzt auf Aluminium

Aluminium ist duinn, leicht und trotzdem bestandig. Genau des-
halb hat sich Apple bei seinen neuesten Computern fiir dieses
Material entschieden.

»Das Gehéduse muss nicht einmal aus besonders dickem
Aluminium bestehen, damit es stabil ist”, so Markus Danilsons,
Geschéftsfiihrer des schwedischen Handlers Macoteket.

Bei der Einfiihrung des Desktop-Computers Power Mac G5
vor einiger Zeit bestand das gesamte Computergehéuse aus
naturfarbenem Aluminium. Der neueste traghare Computer der
Powerbook G4-Serie ist ebenfalls aus Aluminium gefertigt. Die
Computer weisen von allen Laptops auf dem Markt das geringste
Gewicht auf. Entsprechend der BildschirmgrofRRe liegt es zwi-
schen 2 und 3 kg.

,Die gute Warmeleitfahigkeit stellt einen weiteren Vorteil von
Aluminium dar. Schnelle Prozessoren entwickeln viel Warme. Diese
wird von einem Aluminiumgehduse gut abgeleitet, fligt er hinzu.

Stabilitat, geringes Gewicht und Warmeleitfahigkeit sind
Uberzeugende Grunde, weshalb sich Apple bei seinen
neuesten Computern fur Aluminium entschieden hat.

GroRes Interesse fir Barstuhl

Der Stuhl aus Aluminiumprofil vereint Bestandigkeit und Festigkeit mit
attraktivem Design, Leichtigkeit und Bequemlichkeit. Bei seiner zwei-
wochigen Prasentation in der Stockholmer Galerie Adesso im Oktober
war die Resonanz positiv. Das Stuhldesign wurde vom schwedischen
Buihnenbildner und Mdbeltischler Anders Olin entworfen.

slch wollte einen leichten, stabilen Stuhl mit einem aufs
Wesentliche reduzierten Erscheinungsbild gestalten. Dafir sind
Aluminiumprofile wie geschaffen”, erlautert er.

Im Unterschied zu den meisten Barstihlen, die haufig schwer und unférmig ausse-
hen, ist der Stuhl von Anders Olin so leicht, dass selbst Kinder und &ltere Menschen
keine Schwierigkeiten haben, ihn anzuheben. Bislang ist dieser Stuhl nur in funffacher
Ausfertigung zu haben. Doch Anders Olin hofft darauf, dass er schon bald in einer
ersten Serie von 500 Stiick produziert wird.

Dafo-Feuerloscher werden haufig in
Bussen und LKWs eingesetzt.

Kompakter Behalter 16scht Brande
Der Verkauf von Dafo Brand-Feuerléschern hat sich
in der letzten Zeit rapide erhoht. Pro Jahr montiert
Dafo Brand etwa 2000 Feuerldscher, u.a. in

Bussen, LKWs und grof3eren Kraftfahrzeugen. Sapa
hat Uber einen Zeitraum von etwa einem Jahr die
Profile fur die Behélter geliefert.

,Die Bearbeitung und Oberflachenbehandlung
der Profile ist sehr arbeitsintensiv*, berichtet
Crister Roswall, fir die Kunden verantwortlicher
Verkaufer bei Sapa.

,Das Profil fir die Behalter weist beim
Strangpressen einen &ullerst hohen
Schwierigkeitsgrad auf. Das macht die
Zusammenarbeit mit dem Kunden zu etwas
Besonderem und Interessantem:

Die Sapa-Profile fir die Behdlter bestehen aus
einem AuBen- und Innenmantel, einer Ober — und
Unterseite sowie einem Kolben, der sich im
Behélter bewegt.

Briten erhdhen das Tempo
Zeit ist Geld, in dieses Sprichwort kdn-
nen Sapa-Kunden natrlich einstim-
men. Sie sind namlich an noch kiirze-
ren Vorlaufzeiten interessiert, wie eine
von Sapa Profiles in GroRbritannien
durchgefiihrte Untersuchung belegt.
Um den Kundenwiinschen entgegen-
zukommen, hat Sapa Profiles ein neues
Lager und Vertriebszentrum eroffnet.
Les Elliott, Geschéftsfiihrer von
Sapa Profiles, ist davon uberzeugt,
dass dieses neue Zentrum die
gewinschten Friichte tragen wird.
,Die Hauptursache daflr, dass sich
Kunden fir uns entscheiden, besteht

darin, dass wir auf Wunsch die gesam-
te Kette von Entwurf und Herstellung
bis zur Bearbeitung Gbernehmen®,
erklart er. ,Unsere Arbeitsweise ermog-
licht uns eine besonders gute Kontrolle
Uber den Produktionsprozess und ver-
setzt uns in die Lage, die Vorlaufzeiten
kurz zu halten. Dies wird insbesondere
dann immer wichtiger, wenn es um die
Entwicklung neuer Produkte geht.
Unser neues Vertriebszentrum wird
dazu beitragen, unsere Effektivitat zu
erhéhen und den Produktionsfluss von
Auftrag bis Lieferung zu vereinfachen:*

kontaktieren ihr kontofiihrendes Institut, Mitarbeiter ihre
Personalabteilung und alle iibrigen Leser wenden sich an
die Informationsabteilung: Tel. +46 (0) 8 459 59 00.
Sapa ist ein internationaler Industriekonzern, der veredelte
Aluminiumprofile, Profil-Komponenten und Systeme sowie

Warmetauscherbander aus Aluminium entwickelt, fertigt und
vermarktet. Sapa erzielt einen Jahresumsatz von circa 1,5
Mrd. Euro und beschaftigt in allen
Unternehmensgesellschaften etwa 7.800 Mitarbeiter in
Europa, den USA und China.

Mitwirkende dieser Ausgabe: Mats Lundstrom, Patrik
Agemalm, Kalle Assbring, Maurizio Camagna, Carl Hjelm,
Cajsa Hogberg, Susanne Johansson, Jorgen Lindgvist, Maria
Marrero, Helena Trus, Gustav Vidlund.
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Das tschechische Unternehmen Alukov verwendet gemusterte Aluminiumprofile fur

seine Poolbeschichtungen.

Dekorative Poolbeschichtung mit Decoral

Holz- und Steinimitate oder klare Farben-
Decoral ermdglicht die Auftenbehandlung
von Aluminiumprofilen mit beliebigen
Mustern oder Farben.

Decoral ist eine Art Pulverlackierung, die
unbegrenzte Mdéglichkeiten fir gemusterte
Flachen bietet. Ein Unternehmen, das diese
dekorative Besonderheit zu schatzen weiB, ist
der tschechische Betrieb Alukov. Er fertigt und
verkauft Poolbeschichtungen europaweit. Die
daflr bendétigten Profile werden in der polni-
schen Sapa-Fabrik gepresst. Die
Oberflachenbehandlung mit Decoral erfolgt bei
Sapa Schweden.

,Dass Sapa grenziiberschreitend
zusammenarbeitet, bietet den Kunden ein Plus

an Maglichkeiten. Die Decoral-Technik, die
bislang nur von Sapa Schweden praktiziert
wird, ist dafiir ein gutes Beispiel“, so Mariusz
Sobczak, Exportleiter von Sapa Polen.

Decoral ist eine Art Pulverlack mit Muster.
Zunéchst wird ein speziell zusammengestellter
Pulverlack auf das Profil und anschlieend das
Muster aufgebracht. Das Original fir dieses
Muster ist haufig eine fotografische Abbildung,
z.B. Holz oder Stein. Das Original wird auf
einen Film kopiert, der als Trager fur die
Pigmente fungiert, die das Bild erzeugen. Die
Decoral-Technik stellt ein tiefes Eindringen
sicher. Im Ergebnis wird eine Oberflache
erzeugt, die all die Eigenschaften aufweist, die
fir herkémmlichen Pulverlack typisch sind.

Neue Fabrik in China

Sapa setzt immer stérker auf den schnellwachsen-
den chinesischen Markt. Im Mai erdffnete die
100%ige Tochtergesellschaft Sapa Profiler
Schweden eine neue Bearbeitungsfabrik in
Shanghai. Das Ziel lautet, zu einem kompletten
Lieferanten von bearbeiteten Aluminiumprofilen in
China aufzusteigen. Zu den wichtigsten Kunden
zéhlen das schwedische
Telekommunikationsunternehmen Ericsson und das
amerikanische IT-Unternehmen Hewlett Packard.
Ein Anlass fur die Etablierung in China sind die
Prognosen fiir ein weiterhin gutes Wachstum auf
dem lokalen Markt.

WViele unserer Kunden und insbesondere Ericsson
haben sich hier bereits gut etabliert. Wir haben
uns dafur entschieden, nachzufolgen, um den
Kunden einen bestmdglichen Service zu bieten”,
so Lars Forsberg, Hauptverantwortlicher fur die
Fabrik in Shanghai.

Selbst die Fahrzeugindustrie hat sich mehr und
mehr auf die Produktion in China verlegt.

»Sie hat groRen Bedarf an einem lokalen
Lieferanten, der sie mit qualitativ hochwertigen
Komponenten beliefern kann“, so Lars Forsberg
weiter.

Sapa hat bereits 1996 seinen Betrieb in Shanghai
aufgenommen. Nur 100 m von der neueréffneten
Bearbeitungsfabrik befindet sich die Sapa Heat
Transfer-Anlage, die Systemwérmetauscher fir die
Fahrzeugindustrie produziert.
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Gute Prognosen in China ermuntern Sapa zu
Investitionen in eine neue Fabrik in Shanghai.

In den beliebten Londoner Docklands sorgt ein
neugebautes Haus mit 60 Wohnungen mit
Sapas Dualframe-Aluminiumtiiren und- fenstern
fur Furore. Das Gebaude mit dem Namen

,The Switch House" befindet sich nur einen
Katzensprung vom Londoner Zentrum entfernt
und bietet seinen Mietern eine fantastische
Aussicht Giber die Themse. Das Sapa
Dualframe-System wurde eingesetzt, um das

Dualframe-System in populdarem englischen Mietshaus

dynamische Design des Architekten zu unter-
streichen. Turen und Fenster aus Aluminium ver-
mitteln ein Geflihl von Modernitat, klaren Linien
und Leichtigkeit. Nicht nur Haustiren und
Fenster stammen von Sapa, sogar die
Balkontlren wurden von Sapa hergestellt.

,The Switch House" ist eines von vielen
Gebauden, bei denen das Dualframe-System
eingesetzt wurde.
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Sapa-Fenster mit Dualframe lassen weder

Kalte, Luft oder Warme noch Diebe ein.

Sapa-Turen und -Fenster sorgen flr zuverlassigen Schutz

Diebe haben es jetzt noch schwerer, (iber Sapa
Dualframe-,Niedrigschwellen-Tiren* einzubre-
chen. Die Tiren haben alle Wetter- und
Sicherheitstests bestanden, die sie fir eine
Zertifizierung durch die britische Normbehérde
BSI qualifizieren. Dies gilt ebenfalls fur das
Sapa-Fenstersystem — Dualframe 75 mm — das
sicheren Schutz vor Kalte, Feuchte und Wéarme
garantiert. Genau wie die Turen sind die Fenster
so geformt, dass sie starkem Druck von auf3en,
z.B. bei Unwettern, standhalten.

»Das Dualframe-System wurde bei unseren

Kunden immer popularer®, berichtet Jon
Palethorpe, Verkaufs- und Vertriebsleiter von
Sapa Building Systems. Durch das Bestehen
dieser Tests werden sich unsere Kunden weitere
Geschaftsabschlisse sichern kdnnen:

Ein Grund dafir, dass Jon Palethorpe der
Zertifizierung eine solch grofRe Bedeutung bei-
misst, besteht darin, dass die
Sicherheitsstandards ein zunehmend wichtige-
rer Bestandteil von Geschéftsspezifikationen
sind — sowohl auf dem staatlichen als auch auf
dem privaten Sektor.

.Bei uns sind die Kunden mit ihren Ideen stets willkommen*, so Paulis Velicka
von Sapa Profiliai (Mitte) bei der Er6ffnung.

Neue Fabrik im Wachstumsland Litauen eingeweiht

Im Oktober hat Sapa eine neue
Bearbeitungsfabrik in Litauen eingeweiht: UAB
Sapa Profiliai. Die Fabrik befindet sich in der
zweitgrofiten Stadt des Landes — Kaunas.

Sapa hatte bereits im Jahr 1998 ein
Verkaufsbiro in Litauen er6ffnet. Die Aufgabe
bestand darin, Kunden mit technischen
Losungen fir die Aluminiumprofile, die aus
Schweden importiert wurden, unter die Arme
zu greifen.

Seitdem ist die Entwicklung rasch vorange-
schritten. Heute arbeiten in der neuen Fabrik 43
Angestellte. Zudem wurde in der litauischen
Hauptstadt Vilnius ebenfalls ein Verkaufsbiiro
flr Bausysteme eroffnet.

,Wir haben groRe Plane fir die Anlage in
Kaunas. Uberhaupt hegen wir ehrgeizige Ziele fiir
die Expansion im Baltikum und in Osteuropa®,
erlautert Arne Rengstedt, Geschéaftsfuhrer von
Sapa Profiler, der ebenfalls fiir die Aktivitaten im
restlichen Skandinavien, im Baltikum und in
Osteuropa verantwortlich zeichnet.

Der grofite und wichtigste Kunde von Sapa
Profiliais heif3t IKEA.

LInnerhalb von ein bis zwei Jahren haben wir
die Mdglichkeit, den Umsatz im Land zu verdop-
peln“, berichtet Lars Forsberg, Manufakturchef
von Sapa Profiler Schweden. ,Wir rechnen
damit, dass mehr als die Hélfte der Produktion
fur IKEA bestimmt ist. Der Rest geht in den
Export und an andere lokale Kunden:

Der Geschéftsfuhrer der litauischen Fabrik
Paulius Velicka ist davon liberzeugt, dass Sapa
bei der Bearbeitung von Aluminiumprofilen in
Litauen zum Marktfuhrer aufsteigt.

,Wir sind Unternehmer, an Partnerschaft inter-
essiert und arbeiten professionell. Bei uns sind
die Kunden mit ihren Ideen stets willkommen*,
so Paulis Velicka von Sapa Profiliai bei der
Eroffnung. ,Wir werden sie dabei unterstitzen,
ihre Vorstellungen zu verwirklichen**

»Kurz und gut — wir werden die Zukunft
gestalten®, konstatiert Paulius Velicka bei der
Einweihung der Fabrik.

Nahezu 50000 neugierige Besucher wurden
von der Fachmesse InnoTrans angelockt.

Publikumsrekord bei der InnoTrans
in Berlin

Sapa Mass Transportation hat bereits zum zwei-
ten Mal an der internationalen Fachmesse
InnoTrans vom 21. bis 24. September 2004 in
Berlin teilgenommen.

In diesem Jahr lockte die Messe nahezu 47000
Besucher an. Dies entspricht einer Steigerung
von fast 25% im Vergleich zu 2002. Das gestie-
gene Interesse unterstreicht die Position der
InnoTrans als Treffpunkt Nr. 1 fir
Entscheidungstréger u.a. Interessenten auf dem
Gebiet der Schienenverkehrsindustrie.

Zu den auf dieser Messe vertretenen Gebieten
zahlten Schienenverkehrstechnik, Infrastruktur,
offentlicher Personenverkehr, IT-Transport und
Dienstleistungen.

Sapa Mass Transportation war mit einem 45-m?-
Messestand vor Ort. Es wurde eine breite Auswahl
an Innen- und Auf3enausstattungslosungen prasen-
tiert, die in enger Zusammenarbeit mit einigen der
marktfiihrenden Produzenten von Schienenverkehr-
serzeugnissen entstanden sind.
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SAPA IN FRANKREICH
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In Frankreich arbeiten die
Pressen rund um die Uhr

Innerhalb von zehn Jahren hat sich Frankreich zum gr6Rten Markt von Sapa
gemausert. In den Anlagen in Sudfrankreich arbeiten die Pressen rund um die
Uhr. Das Erfolgsgeheimnis von Sapa besteht darin, den Kunden zuzuhéren und

sie zu verstehen.

n der Sapa-Fabrik im stidfranzésischen

Puget stehen die Rider im Prinzip nie-

mals still. Die Pressen werden im
Dreischichtsystem betrieben, auch am
Samstag und Sonntag. Nur zu Weihnachten
und im Urlaubsmonat August kehrt im
Betrieb Ruhe ein.

Fernand Venturi ist der Direktor von Sapa
Profilés in Puget, einem Ort, der etwa eine
Autostunde von Nizza entfernt ist. Fiir ihn
gehort ein Besuch im Produktionsbereich zu
seinem Geschift. In der Fabrik ist er sehr
darauf bedacht, in alle Richtungen zu grii-
Ren und das eine oder andere Schwitzchen
zu halten.

,Wir waren von Anfang an ein familidres
Unternehmen und dieses Gefiihl hat sich
bei unseren Mitarbeitern bis heute erhalten®,
erklirt Fernand Venturi bei einem
Rundgang durch die Fabrik. ,Bei uns gibt es
keine ,big bosses‘.“

Dass es fuir Sapa Frankreich so gut liuft,
beruht seiner Meinung nach auf einer ganz
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einfachen Strategie: Auf die Wiinsche der
Kunden héren und ihren Bedarf verstehen.
,Fiir uns ist die Nahe zum Kunden eine
Selbstverstindlichkeit. Bei einigen Lieferanten
zeichnet sich die Tendenz ab, den Kunden zu
vergessen. Wir bauen tiber einen lingeren
Zeitraum freundschaftliche Beziehungen auf.
Davon profitieren unsere Kunden und wir
gleichermaflen®, merkt er weiter an.

DIESE KUNDENNAHE HAT dazu beigetragen, dass
Sapa zum drittgréfiten
Aluminiumprofillieferanten auf dem franzs-
sischen Markt aufgestiegen ist.

Heute ist Frankreich mit den Fabriken
Puget und Albi, vor den Toren von Toulouse,
sowie mit seinen Lagern und Verkaufsbiiros

in sieben weiteren Stidten eindeutig der
grofite Markt von Sapa.

Francois Coéffic, Direktor der
Geschiftsbereiche Sapa Building Systems und
Sapa Profiles in Siideuropa, erklirt, dass
Frankreich fiir Aluminiumproduzenten einen
interessanten Markt darstellt. Die Nachfrage
nach Aluminiumprofilen liegt weit tiber der
derzeitigen Produktionskapazitit des Landes.

,Frankreich ist der drittgrofite
Aluminiumprofilmarkt Europas und verfiigt
iiber ein Potenzial von jihrlich 330000 t.“
Sapa liefert etwa 50000 t pro Jahr.

»Auller den Lieferungen von unseren
Fabriken in Puget und Albi beliefern Sapas
Unternehmen in Belgien, Deutschland und
Portugal ebenfalls den franzésischen

»Doch unsere groflite Herausforderung besteht darin, uns von
einem herkdmmlichen Lieferanten in einen wertschépfenden
Lieferanten umzuwandeln*

Francois Coéffic, Sapa-Direktor



Fur Sapa lauft es ausgezeichnet in Frankreich. Und es bestehen gute Aussichten, noch star-
ker zu wachsen. Die Nachfrage nach Aluminiumprofilen liegt weit Uber der derzeitigen

Produktionskapazitéat des Landes.

Markt, um diese grofle Nachfrage zu befrie-
digen®, so Francois Coéffic. Er setzt hinzu:
,Dies ist eine Moglichkeit, unsere
gemeinsamen Produktressourcen auszu-
nutzen. Wir arbeiten aktiv daran, eine bes-
sere grenziiberschreitende
Zusammenarbeit auf die Beine zu stellen.”

ES IST VOR ALLEM DER BAUSEKTOR, der sich nach vorn
bewegt und fiir die stérkste Nachfrage nach
Aluminiumprofilen sorgt. Ganze 54% des
Verkaufs von Sapa erfolgen auf diesem Gebiet.
Doch Sapa liefert ebenfalls
Aluminiumprofile an Kunden mit so wohl-
klingenden Namen wie Peugeot, Renault,
Mavic und Samro. Dariiber hinaus produ-
ziert Sapa Profile fur Nischenbranchen,

wie z.B. Fahrrider und Rollschuhe,
Beschichtungen fiir Schwimmbecken
sowie fiir Winde, Tische, Stithle und
Leitern.

Die Etablierung von Sapa in Frankreich
begann 1992 mit dem Aufkauf der Fabrik in
Albi. Sieben Jahre spiter wurde Intexalu in
Puget Mitglied der Sapa-Familie. Sapas letz-
ter Erwerb, die RCA-Gruppe in Belgien, hat
die Prisenz von Sapa in Frankreich weiter
gestarkt.

Die Sapa Profilés-Fabrik in Albi befindet
sich etwa eine Autostunde von Toulouse ent-
fernt. Neben Strangpressen ist dort ebenfalls
eine Lackierungsanlage zu finden, in der
eine gewisse Lohnfertigung betrieben wird.
Diese will Sapa in Albi weiter ausbauen, um

FAKTEN e Sapa in Frankreich

Sapa Profilés Puget und Sapa Building
Systems mit Sitz in Puget-sur-Argens an
der franzosischen Riviera sind die groR-
te Produktionseinheiten in Frankreich.

Angestelltenzahl: 650 mit Personal in
den Sapa-Vertriebszentren in
Strasbourg, Vendéme und Toulouse.

Die Fabrik verfugt Uber zwei Pressen,
Anodisierung, Umschmelzwerk,
Lackierung, Produktion und
Lagerhaltung von Bausystemprodukten.
Kapazitat: 25000 t.

Sapa Profilés Albi und Sapa Lacal
befinden sich in der Heimatstadt Albi
des Malers Toulouse-Lautrec.

Die Fabrik besitzt zwei Pressen,
Lackieranlage, Lager und Bearbeitung.
Kapazitat: 19000 t. Mitarbeiterzahl: 240.

Das belgische Sapa RC System ist
mit funf Lager- und Verkaufsbiros in
Frankreich sowie einem Zentrallager in
La Chapelle d’Armentiéres vertreten.
Weitere Orte sind Angers, Floirac
(Bordeaux), Chassieu (Lyon) und
Strasbourg. Anzahl der Angestellten: 85.

Ly
y

SCHWEIZ

ITALIEN

Toulouse @

SPANIEN

den Kunden einen besseren Service bieten
zu kénnen.

DIE NACHFRAGE NACH PROFILEN wird Schitzungen
zufolge in Frankreich jahrlich um 2,8% stei-
gen. Dies ist vor allem den Investitionen in
Neubauten im Land geschuldet. Eine
Moéglichkeit, die Francois Coéffic unbedingt
nutzen mochte:

,Die Kapazitit in den Fabriken zu erho-
hen, ist eine Sache. Doch unsere groéfite
Herausforderung besteht darin, uns von
einem herkdmmlichen Lieferanten in einen
wertschopfenden Lieferanten umzuwandeln.
Das heifdt, wir wollen unseren Kunden einen
Mehrwert bieten, indem wir intelligente,
innovative und profitable Losungen bieten.“
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SAPA IN FRANKREICH

Dinn und leicht — Felgen vom franzdsischen Unternehmen Mavic sind fir viele Radprofis eine selbstverstandliche Wahl.

Fahrradrader von Weltformat

Das franzdsische Unternehmen Mavic zahlt zu den Kunden von Sapa Profilés in
Puget. Mavic produziert Fahrradrader flr die européaische Radelite.

BEI DER TOUR DE FRANCE 2004 konnte Mavic
mit seinen iiberzeugenden Felgen einen
ersten Platz erzielen. Die meisten
Teilnehmer im Spitzenfeld waren auf
Mavic-Felgen unterwegs. Fahrradfelgen fiir
die Radprofielite herzustellen, ist nicht
gerade einfach. Schlieflich kommt es ganz
entscheidend auf das Gewicht an.
Fahrradfahrer sprechen dabei von der
rotierenden Masse. Dabei gilt es, das
Gewicht des Rads méglichst im
Zentrum, so dicht wie machbar
an der Nabe zu konzentrie-
ren. Zudem muss die Felge
verdrehungsfest sein.

Die von Mavic zur
Produktion von Fahrradfelgen
verwendeten Aluminiumprofile
werden von Sapa Profilés in
Puget geliefert.

»,Unsere Produkte miissen ganz
andere Anforderungen erfiillen als bei-
spielsweise Produkte fiir die Bauindustrie®,
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so Jean-Christophe Fluhr, Einkaufsleiter von
Mavic in Frankreich. ,Unsere Kunden sind
an Ridern interessiert, die so leicht wie
moglich sind. Deshalb tiberpriifen wir
gemeinsam mit Sapa, wie wir dieses
Produkt weiterentwickeln kénnen.“

Bevor Sapa mit der Produktion eines
neuen Felgenprofils beginnt, werden alle
Einzelheiten ausfiihrlich besprochen. Alain

Litre ist der Hauptverantwortliche fiir
die Herstellung bei Sapa Profilés.
Er berichtet, wie sorgfiltig die
Kundenskizzen durchgesehen

werden, um zu kliren, ob es
uiberhaupt moglich ist, ein
solches Profil so zu produ-
zieren.

,Das Mavic-Produkt ist
technisch sehr anspruchsvoll
und stellt hohe Anforderungen
an die Abmessungen des Profils.

Das Profil ist sowohl leicht als auch
diinn. Dariiber hinaus soll als Endprodukt

3 s LN L
Alain Litre und Dario Bardi von Sapa Profilés.
ein rundes Rad entstehen®, fiigt Alain Litre
hinzu.

Gemeinsam mit Sapa diskutiert Mavic
derzeit eine Felgenentwicklung, die zu noch
leichteren Ridern fiir anspruchsvolle
Kunden fiihren soll. Als nichstes, weify Jean-
Christophe Fluhr zu berichten, sollen quali-
tativ hochwertige Radfelgen fiir den asiati-
schen Markt produziert werden.

,Wir haben bereits Kontakt zu Sapa in
China aufgenommen®, erklirt er.



Erfolg mit Badezimmerprofilen

Pressalit Care aus Danemark war das erste Unternehmen auf dem Markt, das
Aluminium fur Reha-Produkte im Badezimmerbereich einsetzte. Zunachst lief

der Verkauf schleppend, doch schon bald erwies sich der Wechsel von Stahl
zu Aluminium als glicklicher Schachzug.

Badezimmerbereich mit

Aluminiumprofilen anstatt Stahl herzu-
stellen, entstand wihrend eines Sapa-
Seminars zu Aluminiumprofilen.

Das war im Jahr 1988. Zu dieser Zeit kam
Aluminium noch nicht in Reha-Produkten
fir den Badezimmerbereich zum Einsatz.

»~Am Anfang ging der Verkauf ein wenig
zogerlich voran®, gibt Chefdesignerin Hanne
Rasmussen zu. ,Erst einige Jahre spiter
wies die Absatzkurve einen Trend nach oben
auf und wir verzeichneten einen Erfolg
durch den Materialwechsel.“

Dem Design wurde bei Pressalit Care schon
immer ein besonderer Stellenwert eingerdumt.

»Hinsichtlich Designlosungen und
Materialwahl streben wir danach, ganz vorn
an der Spitze zu liegen*, erklirt Erik Boyter,
Geschiftsfithrer von Pressalit Care.

,Die Investitionen in eine innovative
Formgebung®, so Erik Boyter, ,haben dem
Unternehmen zahlreiche Konkurrenzvorteile

D ie Idee, Reha-Produkte fiir den

Hanne Rasmussen und Johnny Carlsen von
Pressalit Care sind der Konkurrenz gern
einen Schritt voraus.

verschafft.“ Bereits 1966 hat Pressalit Care
mit der Einfithrung des ersten professionell
entworfenen Toilettensitzes gegeniiber der
Konkurrenz Maf3stibe gesetzt. Hinter diesem
Design standen der schwedische Prinz Sigvard
Bernadotte und der Dine Acton Bjorn.

IN DEN 1970€R Jahren wurde die Designerin
Hanne Rasmussen angestellt, die gerade ihre
Diplompriifung an der ddnischen
Architekturschule Arhus abgelegt hatte. Eine
ihrer ersten Aufgaben bestand darin, eine
hohen- und tiefenverstellbare
Badezimmereinrichtung fiir Kérperbehinderte
zu entwickeln. Anfinglich wurden diese
Rehabilitationsprodukte aus Stahl gefertigt.
Spdter wurde der Stahl gegen die erheblich
leichteren Aluminiumprofile ausgetauscht.

,Die Profile weisen eine Reihe von
Vorteilen auf”, so Hanne Rasmussen. ,Sie
wiegen nicht besonders viel, kénnen leichter
verbunden werden und sind einfach sauber-
zuhalten. Dariiber hinaus sind sie form-
schon, robust und vermitteln einen sicheren
und zuverlissigen Eindruck.”

Seit Pressalit Care mit dem Einsatz von
Aluminiumprofilen begonnen hat, steht der
Hauptlieferant Sapa dem Unternehmen als
Berater und Kooperationspartner zur Seite.

,Die Zusammenarbeit hat stets einwand-
frei funktioniert, konstatiert der
Produktionsverantwortliche Jonny Carlsen.

,Wir sind sehr erfreut, dass Sapa sich
sogar am Entwicklungsprozess beteiligt®,
erginzt Erik Boyter. ,Davon haben wir
gewaltig profitiert.”

Hanne Rasmussen vergleicht die langjih-
rige Kooperation mit einer ,langen und
gliicklichen Ehe“.

»Wie in allen Beziehungen geht es um
ein Geben und Nehmen sowie um das
Gespiir fur die Bediirfnisse und Wiinsche
der anderen Seite.“

Heute zeichnet Sapa fiir zwei Drittel der
Aluminiumprofillieferungen an Pressalit
Care verantwortlich. Sapa ist der einzige
Zulieferer, der ebenfalls eine beratende
Funktion innehat.

Als Shape Hanne Rasmussen bittet, durch
die Kristallkugel in die Zukunft zu schauen,
lisst die Antwort nicht lange auf sich warten:
,IT wird eine zunehmend wichtigere Rolle
spielen, so ihre Uberzeugung. Weiter sagt sie
voraus, dass gewagte Materialkombinationen
immer iiblicher werden.

»Auch die Aluminiumprofile werden
weiterentwickelt und andere Eigenschaften
erhalten. Hoffentlich werden sie etwas fle-
xibler“, so Hanne Rasmusson.

Fakten « Pressalit Care
Pressalit Care ist ein
Unternehmensbereich der Pressalit Group.
Das Unternehmen wurde 1954 gegriindet

und weist einen Umsatz von ca. 56 Mio.
EUR auf. Es beschéftigt gegenwartig 425
Mitarbeiter. Weitere Informationen zu
Pressalit Care kdnnen Sie auf der Website
www.pressalitcare.dk finden.
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INTERVIEW

Arbelt und Freizeit
fest im Griff

Neuer Vorstandsvorsitzender (CEO) Kare Wetterberg fiir

Sapa kein Unbekannter

Als frisch ausgebildeter Diplomingenieur ist er vor 30 Jahren
zu Sapa gekommen. Seitdem hat sich sowohl im
Unternehmen als auch bei Kare Wetterberg einiges verandert.
Der neue Vorstandsvorsitzende und Konzernchef hat eine ein-
fache Erklarung fiir seine Motivation parat:

»ES macht einfach Spal, bei Sapa zu arbeiten®, erklart er uns.

durch den Stockholmer Park
Humlegarden die Leine fest in der

Hand. Am anderen Ende der Leine springt
und spielt Maja, ein vier Monate alter
Gordon Setter-Welpe. Sie sind nicht zum
ersten Mal hier. Nur einen Katzensprung
vom Park entfernt befindet sich die
Wohnung von Kare Wetterberg.

,Im Moment verbringe ich einen groflen
Teil meiner Freizeit mit Maja“, berichtet er.

Der Hundewelpe ist eine der
Verinderungen, die in der letzten Zeit das
Leben von Kare Wetterberg gepragt haben.
Eine weitere Anderung ist seine neue
Tatigkeit als Konzernchef von Sapa.

Als wir mit ihm tiber seine neue Aufgabe
sprechen, wirkt er ruhig und konzentriert.

,Das ist natiirlich eine ganz grofle Sache.
Auf jeden Fall ist dies eine der gréfiten
Herausforderungen, vor denen ich bislang
gestanden habe.“

K are Wetterberg hilt beim Spaziergang

ANFANG DER 1970€R Jahre absolvierte Kare
Wetterberg an der Technischen Hochschule
Chalmers im schwedischen Géteborg eine
Ausbildung zum Diplomingenieur. Uber
einen Professor an der Hochschule kam er
in Kontakt mit Nils Bouveng, einem der
Griinder von Sapa. Seine Karriere im
Unternehmen begann 1974 mit der
Teilnahme an einem Trainee-Programm bei
Sapa in Vetlanda.

Seitdem ist er diesem Unternehmen treu
geblieben, auch wenn sich seine Aufgaben
verdndert haben. So war er u.a. als
Geschiftsfithrer von Sapa-Unternehmen in
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Deutschland und Schweden titig.

Seit 2002 arbeitete Kare Wetterberg als
stellvertretender Vorstandsvorsitzender mit
CEO Staffan Bohman zusammen.

Sie kénnen auf eine lange Karriere zuriik-
kblicken. Gibt es einen Moment in Threr
Entwicklung, den Sie als Meilenstein
besonders hervorheben wiirden?

,Da gibt es eine ganze Menge. Einer dieser

Neu &l Qorsitzender,
Konzermchef Lind ... Herrchen.

Momente war der Augenblick, in dem ich
das erste Mal eine Chefposition innehatte.
Dies war ein auflerordentlich wichtiges
Ereignis. Mir ist bewusst geworden, wie viel
Verantwortung ein Chef trigt.

Natiirlich ist die Aufgabe als Konzernchef
besonders wichtig. Wer wiirde schon vernei-
nen wollen, dass dies ein Meilenstein in sei-
ner Entwicklung ist.

Sie sind seit 30 Jahren im Sapa-Konzern.
Ist Thnen nie der Gedanke gekommen, in
ein anderes Unternehmen zu wechseln?

,Nein, eigentlich nicht. Ich war fast regel-
mifRig mit neuen Arbeitsaufgaben konfron-
tiert. In der letzten Zeit haben sich in regel-

er 30 'éhrl’gen'fatiglggiﬁn ein- und de
| Sy_c'!rsitzender ist,ihm's'éhr daran gelege

Fakten  Kare Wetterberg

Name: Kare Wetterberg

Alter: 55 Jahre

Wohnt: in Stockholm

Beruf: seit 1. Juni 2004
Vorstandsvorsitzender und Konzernchef fiir
Sapa AB

Beruflicher Hintergrund: Ausbildung als
Diplomingenieur an der Technischen
Hochschule Chalmers

1974: Beginn der Tatigkeit bei Sapa in
Vetlanda

1986: Geschaftsfiihrer fir das deutsche
Profilunternehmen von Sapa (Offenburg)
1997: Geschaftsfihrer fir das schwedi-
sche Profilunternehmen von Sapa

2002: stellvertretender Geschaftsfiihrer
von Sapa AB

2004: Vorstandsvorsitzender und
Konzernchef von Sapa AB
Freizeitinteressen: Familie, Literatur und
Film. ,Ich mag Filme, die sich nicht so sehr
an einem breiten Publikum orientieren. Bei
meinem letzten Kinobesuch saf ich ganz
allein im Saal*

mifigen Abstinden, etwa alle vier Jahre,
neue Moglichkeiten fiir mich eréffnet.”

Ist es nicht vielleicht sogar ein Nachteil,

keine Erfahrungen mit anderen



selben Unternehmen ISg K'gr'e

Unternehmenskulturen gemacht zu haben?

,Es ist nicht notwendig, ein Unternehmen
zu wechseln, um sich weiterzuentwickeln.
Eigentlich ist es sogar von Vorteil, sich in
einem Unternehmen einen breiten
Erfahrungshintergrund angeeignet zu
haben. Bei meinen verschiedenen
Arbeitsaufgaben habe ich sehr unterschiedli-
che Kundenkreise kennengelernt. Ich hatte
mit den verschiedensten Kunden zu tun —
mit groflen und kleineren.

FUR KARE WETTERBERG war es selbstverstindlich,
zuzusagen, als ihm der Posten als
Vorstandsvorsitzender angeboten wurde. Als
stellvertretender CEO und bei der
Zusammenarbeit mit Staffan Bohman hat er
sich die Fithrungsqualititen fiir die Leitung
des Unternehmens angeeignet.

,Nattirlich haben Staffan Bohmann und ich
andere Steckenpferde. Meine Ausrichtung ist
eher das operative Gebiet. Parallel zu finan-
ziellen Aspekten interessiere ich mich in
etwas anderer Weise flir die Produktion.*

Kare Wetterberg verfiigt tiber solide
Kenntnisse der Unternehmensbetriebe.
Dennoch ist er stets bestrebt, sich als Chef
weiterzuentwickeln und zu verbessern.

,Es ist schwierig, sich selbst so zu sehen,

Vetterberg kein bequemer Mensch. Als Saif)a—
, auf andere zu horen tnd sich als Chef stetig weiterzuentwicke.ip.

FOTO. KALLE ASSBRING

wie einen die Umgebung wahrnimmt.
Deshalb versuche ich, aufgeschlossen zu agie-
ren und anderen zuzuhéren, um mich zu
andern. Es ist wichtig, Menschen in seiner
Umgebung zu haben, die einem ein gerechtes
Bild von sich selbst als Person vermitteln.*

Wie wiirden Sie sich selbst als
Fithrungspersonlichkeit beschreiben?

,Ich diskutiere gern und bin darauf
bedacht, mir die Meinungen anderer
Menschen anzuhéren. Ich denke, dass ich gut
darin bin, Verantwortung zu delegieren. Ich
strebe danach, in allen Situationen offen und
ehrlich zu sein.”

Kare Wetterberg besitzt eine klare
Vorstellung davon, wie sein Auftrag aussieht
— nimlich Sapa zu entwickeln.

»Sapa soll ein noch besseres Unternehmen
werden. Dies werden wir auf noch mehr
Mirkten ausnutzen, als wir dies heute tun.
Um damit erfolgreich zu sein, miissen wir
von unseren Kunden ausgehen und uns
ihrem Bedarf anpassen.

In den letzten Jahren belief sich unser
Wachstum auf etwa 10% pro Jahr. Dies soll
auch zukinftig so bleiben. Es besteht auch
weiterhin ein grofser Wachstumsspielraum
fiir Sapa.“

Inwiefern?

', lch strebe danach, in allen Situationen
offen und ehrlich zu sein

,Indem wir die Vorteile unseres dezentrali-
sierten Unternehmens nutzen, sorgen wir fir
Wettbewerbsfihigkeit. Sapa muss weiterhin
Unternehmen aufkaufen und solche Akteure
finden, die zu unserer Titigkeit passen. Dabei
sehen wir uns einem Problem gegentiber.
Der Branche geht es gut und der Einkauf von
Unternehmen ist ein teures Unterfangen.”

Welche Bereiche spielen momentan fiir
Sapa die wichtigste Rolle?

,Wir miissen auf das Alltagsgeschift und
auf Expansion setzen. Im Augenblick ist
unser Interesse auf die Mirkte in China und
Osteuropa gerichtet. In China sind wir
bereits mit der Herstellung von
Systemwirmetauschern aus Aluminium fir
die Fahrzeugindustrie vertreten. Jetzt miis-
sen wir uns {iberlegen, wie wir mit der
Herstellung von Aluminiumprofilen einen
Fuf in die Ttir bekommen.“

Sapa steht als Unternehmen seit dem
Start im Jahr 1963 fiir Kundenorientierung.
Fuir Kare Wetterberg ist dies von grundle-
gender Bedeutung.

,Wir kénnen unsere Kunden noch besser
zufriedenstellen, indem wir den Servicegrad
erhodhen, noch puinktlicher liefern und die
richtige Qualitit bieten. Sapa ist keineswegs
perfekt — es bleibt noch viel zu tun. Daher
miissen wir fir den Bedarf unserer Kunden
ein feines Gehor haben.*

DER NEUE SAPA-KONZERNCHEF ist ein grofler Freund
von Literatur und Film. Selbstverstindlich
haben es ihm auch Aluminiumprofile ange-
tan, die besonderen isthetischen Anspriichen
geniigen. Als Beispiel dafiir fithrt er den
Aluminiumstuhl Sting an.

,Der ist einfach fantastisch. Ein
Mobelstiick an der Grenze zur Kunst. In die-
sem Mobelstiick wurden samtliche positiven
Eigenschaften von Aluminiumprofilen ver-
eint und ein Stuhl entworfen, der simpel
und stilistisch ansprechend ist. Ein einzel-
nes Profil an sich kann sehr komplex sein.
Doch erst in einem grofleren Kontext wird
es richtig interessant und es lassen sich
spannende Konstruktionslésungen erzielen.*

Die gleiche Abhingigkeit trifft laut Kire
Wetterberg auch auf Menschen zu, die erst
im Zusammenspiel ihre Titigkeit bestmog-
lich gestalten kénnen.

,Fur alle Menschen ist die Umgebung von
ausschlaggebender Bedeutung. Es sind ein-
zelne Individuen, die zusammen in einem
Unternehmen ein grofles Ganzes bilden. Alle
tragen dazu bei, dieser Gesamtheit etwas
Besonderes zu verleihen®, fiigt er hinzu.
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TECHNIK

ILLUSTRATION: PATRIK AGEMALM

Genesis beruht auf vier Grundregeln: 1. Jede Arbeitsaufgabe ist standardisiert. 2. Es muss ein internes Kunden- und Lieferantenverhaltnis zwischen
den einzelnen Einheiten bestehen. 3. Oberste Prioritét fir alle geniel3t der Produktionsfluss. 4. Wenn diese drei Voraussetzungen erflllt sind, kommt es
darauf an, sténdige Verbesserungen am Produktionssystem vorzunehmen.

Sapa setzt auf neues
Produktionssystem

Ist es mdglich, die Effektivitat zu steigern und gleichzei-
tig noch mehr Spaf3 an der Arbeit zu haben? Die
Antwort lautet ,Ja“. Zumindest dann, wenn das
Produktionssystem Genesis den nachsten Schritt in

Sapas Entwicklung darstellt.

~Meiner Ansicht nach werden wir die Qualitat unserer
Produkte noch weiter verbessern®, so Michael Mononen,
stellvertretender Geschéftsfuhrer von Sapa.

Gangz sicher nicht. Sapas neues
Produktionssystem mit dem Namen
Genesis stellt vielmehr eine schrittweise
Evolution innerhalb der gesamten
Struktur dar.
,Die Verinderung wird langsam aber ste-
tig stattfinden. Ich bin mir nicht sicher, ob
sie anfangs von unseren Kunden tiberhaupt

E ine Unternehmensrevolution?
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wahrgenommen wird. Auf lingere Sicht
werden wir jedoch in der Lage sein, preis-
wertere Produkte anzubieten®, erldutert
Michael Mononen.

Genesis basiert auf Toyotas weltberithm-
tem Produktionssystem Toyota Production

System, das sich auf vier Grundregeln stiitzt:

Jede Arbeitsaufgabe ist standardisiert. Es
muss ein internes Kunden- und

Lieferantenverhiltnis zwischen den einzel-
nen Einheiten bestehen. Oberste Prioritit
fur alle genief3t der Produktionsfluss. Wenn
diese drei Voraussetzungen erfiillt sind,
kommt es darauf an, stindige
Verbesserungen am Produktionssystem vor-
zunehmen.

Das Toyota Production System ist eines
der Geheimnisse hinter Toyotas beeindruk-
kenden Erfolgen. Vereinfacht ausgedriickt
besitzen Toyota-Fahrzeuge keine so genann-
ten unique selling points, einzigartige
Verkaufsargumente. Hinter der Expansion
des Autoriesen steht keine spezielle
Technologie und keine besondere
Konstruktionsvariante. Vielmehr beruht der
Erfolg auf einer effektiven
Fahrzeugherstellung sowie einer konstant
hohen Qualitit der Endprodukte.

DER WEG BIS HIERHIN war lang und beschwer-
lich. Bereits seit dem Ende der 1940er
Jahre entwickeln und optimieren die
Japaner das Toyota Production System.



Die Arbeitsmethode ist anderen
Industrieunternehmen nicht entgangen.
So nutzen viele von Sapas Kunden dassel-
be System. Diese Tatsache macht es Sapa
leichter, auch seine Arbeitsmethode zu
indern.

»Das System ist in unserer Branche allge-
mein bekannt und bewihrt. Wir haben ihm
mit ,Genesis‘ (lat.: Schopfung) einen eige-
nen Namen gegeben, da wir es an unsere
Bedingungen angepasst haben.“

Auf der Welt wimmelt es von
Managementideen und
Produktionssystemen. Wieso fiel die Wahl
gerade auf Genesis?

,Dieses System orientiert sich am gesun-
den Menschenverstand. Es basiert auf
lediglich vier Grundregeln — an die man
sich ohne Weiteres erinnern kann*“, konsta-
tiert Michael Mononen.

Ein weiterer Grund fiir die Wahl von
Genesis war, dass Sapa bereits einige der
Regeln und Methoden eingefiihrt hatte, die
Genesis zu Grunde liegen. Dadurch lisst
sich die Implementierung des gesamten
Produktionssystems deutlich einfacher
umsetzen.

AUCH WENN MICHAEL MONONEN und seine
Mitstreiter davon tiberzeugt sind, dass
Genesis Sapa in ein noch effektiveres und
besseres Unternehmen verwandeln wird,
betont er, dass das System von sich aus
noch keine Verinderung bewirken kann.
,Alle Mitarbeiter miissen sich mit Elan und
Einsatzbereitschaft an der Einfiihrung betei-
ligen. Es soll Spafl machen, effektiver zu
arbeiten. Jeder von uns soll Verantwortung
iibernehmen und sich iber die
Kompetenzen innerhalb des eigenen
Verantwortungsbereichs im Klaren sein.
Dies gilt gleichermaflen fiir die Chefetage.

Probleme in der Produktion miissen
umgehend geldst werden. Leitungs- und
Verwaltungspersonal setzen oftmals am fal-
schen Hebel an. Anstatt isolierte Tétigkeiten
auszufiihren, sollten sie den Direktkontakt
zum Unternehmen suchen und die dort ent-
stehenden Probleme 16sen.“

»Verinderungen dieser Art sind zeitinten-
siv“, so die Einschitzung von Michael
Mononen. ,Genesis darf keine Eintagsfliege
werden, die unter einem Schwall von
Managementphrasen begraben wird.

Einstellungen und Verhaltensweisen von
Menschen lassen sich nicht tiber Nacht
dndern. Uns muss es darum gehen, die
anfingliche Begeisterung zu konservieren und
in langfristige Ergebnisse umzumiinzen.“

Arne Rengstedt, Geschéftsfiihrer von Sapa
Profiler in Schweden.

Wie werden Sapas Kunden von Genesis pro-
fitieren?

,Die MaBnahmen im Rahmen des Genesis-
Programms werden zu einer weiteren Optimierung
von Liefersicherheit und Qualitatsgrad beitragen:
Wie wird Genesis intern bei Sapa Profiler
wahrgenommen werden?

,Wir missen erreichen, dass sich beim gesam-
ten Personal das Engagement erhoht. In den
Fabriken wird sich dies in Form einer verbesserten
Ordnung und héheren Organisiertheit niederschla-
gen. Die Informationen fiir Personal und Besucher
werden deutlicher prasentiert:

Bengt Markbo, Geschéaftsfiihrer von Sapa Heat
Transfer in Schweden.

Wie werden Sapas Kunden von Genesis pro-
fitieren?

»Meiner Meinung nach wird unseren Kunden
die gesteigerte Flexibilitat und Liefergenauigkeit
sowie eine hohere Qualitat kaum verborgen blei-
ben. Genesis ist ein Werkzeug, mit dem wir die
zukiinftigen Anforderungen unserer Kunden erfiil-
len und gleichzeitig unsere Wirtschaftlichkeit opti-
mieren konnen. Wir wollen es noch leichter und
komfortabler machen, Sapa-Kunde zu sein:

Wie wird Genesis intern bei Sapa Heat
Transfer wahrgenommen werden?

,Einige Komponenten des Genesis-Programms
haben wir bereits eingefihrt, da wir seit langem
fur die Automobilindustrie arbeiten und ihre
Vorgaben in Sachen Qualitat und Logistik erflillen.
Jetzt besitzen wir ein System, mit dem wir unsere
Arbeit straff neustrukturieren kénnen

Genesis ¢ die Idee dahinter

Den vier Grundregeln von Genesis lie-
gen sieben Prinzipien zu Grunde:

« Der Mensch stellt den wichtigsten Wert dar.
Veranderungen betreffen zu 70% Menschen
und zu 30% technische Aspekte.

« Beim Auftreten von Problemen muss stets
die zu Grunde liegende Ursache ermittelt
werden.

« Visuelle Kontrolle — die eigenen Augen
sehen am besten, wo Anderungen erforder-
lich sind.

« Fehler mussen beseitigt werden.

* Das Ziel ist eine ideale Arbeitssituation, die
anhand von Vorgabewerten erreicht wird.

« Stabile und vorhersehbare Arbeitsprozesse
sind der Schliissel zum Erfolg.

« Es sollten die Mittel verwendet werden, die
zur Verfligung stehen.

Hoherer Gang auf dem
Kihlersektor

Sapa schaltet einen Gang héher und
bildet eine Gruppe, die sich mit dem
rasch wachsenden Produktbereich fur
Kuhler befasst.

Schnellere Produktentwicklung, kirzere
Vorlaufzeiten und niedrigere Kosten. Martin Schon
macht keinen Hehl aus seiner Begeisterung, wenn
es um die neue Kihlergruppe geht.

,Diese Arbeitsaufgabe steckt voller
Herausforderungen®, berichtet er.

Martin Schon ist Uiberzeugt davon, dass der
harten Konkurrenz aus den osteuropéischen und
asiatischen Niedriglohnlandern nur mit ungebrem-
stem Engagement beizukommen ist.

,Wenn immer mehr Akteure ihre Organisationen
verschlanken und sich auf ihre Kerngeschafte kon-
zentrieren, mussen die Lieferanten attraktive ganz-
heitliche Losungen bieten kénnen.

Zur Kuhlergruppe ,Cooling Competence
Centre' gehdren vier weitere Sapa-Mitarbeiter:
Anders Helander, Seppo Tuovinen, Sven-Erik
Egerskog und Jim Hou.

Wir sind als Support fur die Kollegen gedacht,
die in den Bereichen Verkauf und Technik tatig
sind. Sie kénnen sich an uns wenden und Fragen
zu Kihlern stellen, wenn Kunden Probleme haben,
Warme u.a. von Elektronikkomponenten abzuleiten®,
erklart Martin Schon.

Die Gruppe wird auf einer breiten Basis fur
Telekommunikationsunternehmen,
Automobilindustrie, Haushaltsgeratehersteller und
IT-Firmen tatig sein.

Fakten ¢ KUhlergruppe

Sapa Profiler in Schweden weist einen
Jahresumsatz von etwa 215 Mio. EUR auf.
Auf den Produktbereich Kuhler entfallen
davon ca. 11 Mio. EUR. Die
Produktentwicklung fiir Kihler findet im
Cooling Competence Centre im schwedi-
schen Finspang statt.
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KUNDE

Roboter haben im
Lager das Sagen

Norska Hatteland baut Lager aus stabilen Profilen

Mithilfe von Robotern und Aluminiumprofilen wird
die Lagerflache maximal genutzt. Boxen werden per
Tastendruck antransportiert.

kreuz und quer tiber das riesige

Rahmenwerk aus Aluminiumprofilen.
Unter ihnen, in wiirfelférmigen
Aluminiumrahmen, stehen in Boxen ver-
packte Giiterstapel. Durch Driicken weniger
Tasten ordert der Bediener die gewiinschte
Box, die sich irgendwo im System befindet.
Im Handumdrehen hat der Roboter selbst-

F unkgesteuerte Roboter bewegen sich

stindig die korrekte Box in einem der Stapel
ermittelt und diese am Terminal abgeliefert.

Eine Szene wie aus einem Science-
Fiction-Film.

Doch im norwegischen Unternehmen
Hatteland Computer ist diese
Zukunftsvision bereits Wirklichkeit. Die Idee
fuir das automatische Lagerhaltungssystem
AutoStore wurde 1996 geboren.

Hatteland hat das Patent auf sein System bereits in den meisten Landern der Welt

registrieren lassen.
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Dank AutoStore kdnnen Lagerboxen tbereinander g

,Wir stellten fest, dass zahlreiche Lager
dieselben Probleme wie wir hatten. Den
grofiten Raum in den Lagerlokalen nahm die
Luft ein. Der Grundgedanke bestand darin,
den verftigbaren Platz effektiver zu nutzen®,
erklirt Sven Age Hjorteland,
Geschiftsfithrer von Hatteland Computer im
norwegischen Nedre Vats.

Die traditionelle Lagerhaltung basiert auf
Regalen. Um an die Waren zu gelangen, sind
Freirdiume zwischen den Regalen erforderlich
— die die Lagerkapazaitit herabsetzen.

Bei AutoStore werden stattdessen alle
Waren in Boxen tibereinander gestapelt. Auf
diese Weise lassen sich mehr Giiter auf der-
selben Fliche unterbringen.

»AutoStore ist ein kompaktes System, das
voll und ganz an die bestehenden
Riumlichkeiten angepasst werden kann*,
erldutert Sven Age Hjorteland.

EIN RAHMENWERK AUS Aluminiumprofilen sorgt
fur eine korrekte Positionierung der Boxen.
Auf dem Rahmenwerk bewegen sich funkge-
steuerte und batteriebetriebene Roboter, die
Boxen umsetzen und zum Bediener befor-
dern. Wird ein Holauftrag fiir eine Box
erteilt, die sich unter anderen Boxen befindet,
werden die oberen Schichten des Stapels vor-
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tibergehend umgesetzt und anschlieffend
wieder zuriickgestellt.

Der gesamte Vorgang lauft computerge-
steuert ab. Durch eine Offnung im
Aluminiumwiirfel werden die Boxen zum
und vom Bediener transportiert.

Die Aluminiumprofile, die als Basis fiir
das Rahmenwerk dienen, werden von Sapa
geliefert. Die Konstruktion wird kontinuier-
lich optimiert. Nach umfassenden
Festigkeitsberechnungen wurde im Sommer
ein neues Profil entwickelt, um sowohl
Gewicht als auch Materialkosten zu senken.

,Wir nehmen mit neuen Ideen und unse-

&

Die Fugen mussen glatt und eben sein,
damit die Boxen ungehindert transportiert
werden konnen.

estapelt werden. Im Gegensatz zu traditionellen Lagern sind dabei keine Zwischenrdume erforderlich.

rem Know-how an der Produktentwicklung
teil. Die Konstruktion wurde ganz einfach
effektiver gestaltet, konstatiert Harald
Bruas, Verkdufer bei Sapa Profiler AS im
norwegischen Haugesund.

Prizision ist das A und O bei der
Herstellung der Aluminiumprofile. Die Fugen
miissen vollig glatt und eben sein, damit sich
die Roboter ungehindert und storungsfrei auf
dem Rahmenwerk bewegen kénnen.

»Die Genauigkeit ist ein ausschlaggeben-
der Faktor. Wir sprechen hier von ungemein
kleinen Toleranzen. Dadurch bestehen tiber-
aus hohe Anforderungen an die
Produktionen®, berichtet Harald Bruas.

SAPA UND HATTELAND COMPUTER kooperieren
bereits seit mehreren Jahren. Sven Age
Hjorteland lobt die fruchtbare
Zusammenarbeit.

,Wir sind duflerst zufrieden. Die
Kooperation klappt perfekt. Meiner
Auffassung nach liefert Sapa die besten
Produkte zum besten Preis“, urteilt er.

Im Herbst baut Hatteland Computer
eine Pilotanlage, in der die Abschlusstests
fur das neue Produkt durchgefiihrt werden.
Anschliefend folgt die Einfithrung auf
dem Weltmarkt. Das Patent fiir AutoStore

ist in den meisten Lindern des Erdballs
registriert.

,Die Reaktionen auf AutoStore sind
ungemein positiv ausgefallen. Fiir uns
eroffnet sich damit ein riesiger Markt“, so
Sven Age Hjorteland.

Fakten ¢ AutoStore

* Bei voll laufender AutoStore-Produktion
wird die Lieferzeit fur ein komplettes
AutoStore-System je nach GroRRe auf etwa
drei Monate geschatzt.

« Eine fertige Anlage wiegt zwischen 5
und 20 t.

 Die AutoStore-Lagerboxen weisen die
Abmessungen 200 x 400 x 600 mm auf.

Die BoxengroRe kann je nach
Kundenvorgabe geandert werden.

« Der Boxeninhalt kann bis zu 30 kg wiegen.
Die Roboter sind fir eine maximale Hubkraft
von 50 kg ausgelegt.

» Sapa liefert montagefertige
Aluminiumprofile an AutoStore.
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Sonnen- und Warmeschutz.

L uxur

I0SE

Getdntes Glas und Netze aus Aluminiumprofilen verleihen dem Gebaude einen besonderen Charakter. Gleichzeitig dienen sie als

Mullentsorgung

Die Miillverbrennungsanlage ,,Framtidens Garstad” ist eine neue
Sehenswirdigkeit fur alle, die auf der Autobahn E4 in Stidschweden
unterwegs sind. Die Fassade besteht komplett aus Glas und ist mit
einem dekorativen Netz aus Aluminiumprofilen tiberzogen.

erzeit werden mehrere neue
N Millverbrennungsanlagen in ganz
Schweden errichtet. Dies ist erforder-
lich, da gemif einer neuen EU-Richtlinie
Abfille nicht mehr auf Deponien gelagert
werden diirfen. Die womdglich spektakulir-
ste Erscheinung von allen ist das neue
Hauptgebiude der Anlage Girstadverken
auflerhalb von Linképing. Das Gebiude
befindet sich neben der
Miillverbrennungsanlage und tiberragt die
Landschaft um gut 45 m. In ihm befinden
sich Verbrennungskessel und
Rauchgasreinigung. In der Nacht sind deren
Silhouetten durch die Glasfassade im
erleuchteten Bauwerk sichtbar. Lena Tomani
arbeitet fiir das Architekturbiiro Berg in
Stockholm und ist einer der Képfe hinter
dem neuen Bau.

,Im Gebiudeinneren finden rund um die
Uhr Betrieb und Servicearbeiten statt. , Wir
wollten diese Funktionsweise darstellen und
sie in die Auflenarchitektur integrieren®,
erldutert sie.
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An der Fassade kommt Sonnenschutzglas
mit einer sorgfiltig ausgewihlten
Griinténung zum Einsatz. Gemeinsam mit
dem Aluminiumnetz, das in geringem
Abstand zur Fassade angebracht wurde, fun-
giert es als Sonnen- und Warmeschild.
Dadurch wird ein angenehmes Innenklima
erreicht.

Fiir Lena Tomani und ihre Kollegen war
stets klar, dass das Netz aus Aluminium
konstruiert werden muss.

,Dieses Material ist leicht und besticht
durch eine lange Lebensdauer. Aluminium
ist rostbestindig. Aulerdem besteht das
Fassadenglassystem aus Aluminium. Daher
empfiehlt es sich, dasselbe Material erneut
zu nutzen.”

Auch bei der Wahl des Aluminiumnetzes
haben die Architekten Wert auf das Design
gelegt. Das Netz ist grobmaschig und wirkt
dadurch im Verhiltnis zur GroéfRe des
Bauwerks ansprechend. In gleichem Mafie
verleiht es der Fassade Leben, wenn man
sich im Inneren des Gebdudes bewegt.




Rostanfallige U-Bahn wird durch
Zuge aus Aluminiumprofil ersetzt
Barcelonas stahlerne U-Bahn-Wagen rosten. Daher wurden bei

Alstom Transport 250 neue Waggons geordert. Die benétigten
Aluminiumprofile werden von Sapa hergestellt.

m harten Konkurrenzkampf mit einer

Reihe anderer Zulieferer hat Sapa Mass

Transportation den Zuschlag fiir einen
Auftrag erhalten, bei dem im Laufe von zwei
Jahren 1070 t Aluminiumprofile an Alstom
Transport geliefert werden.

,Wir sind zum ersten Mal ein Komplett-
lieferant fir U-Bahn-Wagenprofile®, konsta-
tiert Allan Pedersen, Verkaufsleiter bei Mass
Transportation.

Mit Sapas Aluminiumprofilen werden 250
U-Bahn-Wagen fiir Barcelona gebaut. Die
hochmodernen fahrerlosen Ziige sollen pro
Jahr 9o Mio. Passagiere befordern und ein
Streckennetz von mehr als 41 km mit 43
Bahnhofen befahren. Die neue U-Bahn-Linie ¢
wird somit zur lingsten Strecke in der katala-
nischen Hauptstadt und zum gréfiten fahrerlo-
sen System in Europa. Die Strecke verbindet
den Norden und Stiden der Stadt. Mit ihrer
Hilfe gelangt der Reisende zum Flughafen.

Die alten katalanischen U-Bahn-Ziige
sind aus Stahl gefertigt. Da viele Linien in
Meeresnihe verkehren, treten nach einer
gewissen Betriebsdauer Probleme mit
Rostbefall auf. Aus diesem Grund hat
Barcelona Metro nun beschlossen, dass
die tragenden Profile in den U-Bahn-

Wagen aus Aluminium bestehen sollen.

,Ein zusitzlicher Vorteil von
Aluminiumprofilen ist ihr geringes Gewicht.
Dadurch sinkt der Energiebedarf beim
Fahren der Ziige“, erklart Filip Levering,
Projektleiter beim spanischen Unternehmen
Alstom Transport, das die neuen U-Bahn-
Wagen im Auftrag von Barcelona Metro baut.

Filip Levering erachtet es ebenfalls als posi-
tiv, dass beim Zusammenfiigen der
Komponenten ein geringerer Schweiflaufwand
erforderlich ist. Dies vereinfacht und beschleu-
nigt seiner Meinung nach die Produktion.

Alstom nahm Angebote von mehreren
Lieferanten entgegen, als feststand, dass das
Unternehmen den Zuschlag von Barcelona
Metro erhalten hatte. Dafiir, dass die Wahl auf
Sapa fiel, sieht er mehrere Griinde.

»Alstom hat seit vielen Jahren mit Sapa
kooperiert und die Zusammenarbeit war stets
ausgezeichnet, restimiert Filip Levering.
»Selbstverstindlich sind Produktqualitit und
Liefersicherheit ebenfalls entscheidend.“

Allan Pedersen fiihrt eine weitere Erklirung
dafiir an, dass Sapa das Rennen um den
begehrten Vertrag fiir sich entscheiden konnte.

»,Unsere Marktposition ist heute deut-
lich stirker, da wir unsere Kapazitit

betrichtlich gesteigert haben®, erklirt er.

Eine wichtige Voraussetzung fiir den
Abschluss grofierer Vertrige ist die Fihigkeit,
die vom Kunden gewiinschte Produktmenge
im bendtigten Zeitrahmen liefern zu kénnen.
Sapa erfuillt dafiir alle Voraussetzungen. Seit
vor knapp zwei Jahren Remi Claeys in Belgien
in die Sapa-Gruppe aufgenommen wurde,
haben sich Sapas Moglichkeiten bei der
Herstellung grofer Profile nochmals erweitert.

Jetzt, da wir umfangreichere
Liefervolumina bewiltigen kénnen, hoffen wir
auf weitere GrofRauftrige®, erklirt Allan
Pedersen.

Sapa Mass Transportation

Portugals erste IKEA-Filiale mit
Sapas Fassadensystem Mirage.

Blau-gelbe Profile flr Portugals
erstes IKEA-Kaufhaus

SAPA PORTUGAL HAT ALUMINIUMPROFILE an
Portugals erstes IKEA-Kaufhaus in
Lissabon geliefert. Der Bau wurde in die-
sem August fertiggestellt. Herstellung und
Montage der Glasfront wurden vom
Fassadenbauunternehmen Martifer ausge-
fithrt. Die blau-gelbe Fassade mit einer
Fliche von 2000 m_ besteht aus Sapas
Fassadensystem Mirage VEC.

,Diese Lieferung nimmt fiir Sapa einen
hohen Stellenwert ein — nicht nur finan-
ziell, sondern auch visuell. Denn IKEA
ist ein weltbekanntes Aushingeschild.
Das Profilsystem ist flexibel, da es sich

fur viele verschiedene Glasfassadentypen
nutzen lisst. Es ist dariiber hinaus in
unterschiedlichen Farben erhiltlich.
IKEA wihlt bekanntermafen blau und
gelb, um das Unternehmensimage zu
stirken®, erldutert Sara Monteiro aus der
Marketingabteilung bei Sapa in Lissabon.
Das Fassadenbauunternehmen Martifer ist
einer der grofRen Sapa-Kunden in Portugal.
,Fiir Sapa war dieses Projekt ein richtig
grofer Happen. Dies gilt nicht nur fur die
grofRflichige Konstruktionen. Dieses Projekt
dient ebenfalls als Multiplikator fiir weitere
Auftrige in der Zukunft®, so Sara Monteiro.
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TECHNIK

Profilschule/Querschnitt fur richtige Toleranz

Bei Konstruktionen mit
Aluminiumprofilen bestehen bei der
Gestaltung des Querschnitts nahezu
unbegrenzte Maglichkeiten. Wir pflegen
zu sagen, dass die Fantasie die einzige
Beschrankung darstellt.

Beim Festlegen von Abmessungen und
Toleranzen ist das Know-How von Sapa
gefragt, um den weiteren Arbeitsverlauf zu
erleichtern. Im Vergleich zur mechanischen
Bearbeitung fallen die Toleranzen fir
Aluminiumprofile verhaltnismaRig weit aus,
besonders, wenn es um so genannte weiche
MalRe geht.

Abbildung 1. BemaRung fiir U-Profil

Die Mal3e firr ein U-Profil werden in der Regel
wie auf Abbildung 1 festgesetzt. MaRk B ist ein
festes MaR, das eine enge Toleranz ergibt. MaR
A ist oben ein weiches MaB, das schwerer ein-
zuhalten ist und eine groRere Toleranz ergibt.

1]

Fig. 1

Fig. 3

In diesem Fall wird MaR} C ein festes Maf3 mit
enger Toleranz. MaR D wird zu einem weichen
MaR mit groBerer Toleranz. Um innen eine enge
Passung zu erzielen, kann MaR D etwas kleiner
als MaR C festgesetzt und die Federung in den

]

Fig. 2

Fig. 4

mit inwendiger Passung. Die festen MaRRe
befinden sich an den AulRenkanten, die wei-
chen Male liegen am Hohlraum vor. Um eine
optimale Toleranzgestaltung zu erzielen, emp-
fiehlt sich eine Profilbemalung gemafl

Abbildung 4.

Die oben aufgefiihrte BemaRungstechnik
lasst sich natirlich auf alle Spezialprofile mit
ahnlichen Funktionen anwenden.

Flanschen genutzt werden.
Abbildung 2. Oftmals erweist sich eine enge
Toleranz unten am U-Profil als Vorteil. So lasst
sich die BemalRung gemaR Abbildung 2 nutzen.

Abbildung 3. Die BemaRung fiir Rohre auf
Abbildung 3 zeigt normale MaRe fiir ein Rohr

Haltbarere Produkte
dank Sicherheitshox

Mit einer computergesteuerten
Sicherheitsbox aus Deutschland wird
bei Sapa Building Systems die
Produkthaltbarkeit getestet.

Haltbarkeit und Bestindigkeit selbst unter hirteren
Witterungsbedingungen sind zentrale Eigenschaften,
die viele Sapa-Produkte auszeichnen. Um langfristig
Kosten zu sparen, hat Sapa Building Systems jetzt in
eine neue Sicherheitsbox investiert, um eben diese
Parameter auf Herz und Nieren zu priifen.

,Unsere neue, komplett computergestiitzte
Sicherheitsbox ist fiir Einheiten mit einer Gréf3e bis
zu 3500 X 300 mm ausgelegt. Daneben konnen Tests
gemifl den neuen europdischen Standards durchge-
fithrt werden. Durch den Einsatz der neuen Box kén-
nen wir unseren Kunden einen hochwertigen techni-
schen Support bieten“, informiert Jon Palethorpe,
Verkaufs- und Marketingleiter.

Die Bestandigkeit unter anspruchs-
vollen Witterungsbedingungen wird
als Produkteigenschaft zunehmend
wichtiger. Dank einer neuartigen
Sicherheitsbox kdnnen bei Sapa
Building Systems in England Tests
gemal den neuen europdaischen
Standards vorgenommen werden.

18 SHAPE ¢ Nummer 2. 2004



KUNDEN

Keiner schien sich fur die clevere Leiterlésung zu interessieren, bis die taglichen TV-Werbespots
den Durchbruch brachten. Mit einem Mal kletterten die Verkaufszahlen in die Hohe.

Fakten ¢ Wing-Leiter

1972 erfand Hal Wing die Aluminiumleiter
Little Giant Ladder.

Sie ist klappbar und lasst sich in 24
Positionen verstellen.

Das Unternehmen Wing Enterprises wurde
1986 gegriindet, seine Zentrale liegt in
Springville im USA-Bundesstaat Utah.

Sie wollen wissen, wie die Leiter funktio-
niert? Unter www.ladders.com konnen Sie
die gesamte Fernsehshow abrufen.

TV-Show lasst Verkaufszahlen klettern

Kleine Leiter — ganz grol3: Little Giant Ladder, eine fast vergessene
Aluminiumleiter, erlebte ein spates Revival durch eine TV-Verkaufsshow.

Erfindung eines alten Mannes, der kurz

davor stand, sein Unternehmen zu verkau-
fen. Wie viel konnte Eigentiimer und Erfinder Hal
Wing noch herausschlagen?

Nicht sonderlich viel, wie sich zeigte.

Es gab da nidmlich ein klitzekleines
Problem. Das Patent fiir sein
Vorzeigeprodukt, Little Giant Ladder, war
abgelaufen. Und wie sich herausstellte, hat-
ten alle potenziellen Kiufer selbst damit
begonnen, Kopien von Hal Wings Erfindung
herzustellen. Eine knifflige Lage.

Aber Hal und sein Sohn Art Wing warfen
die Flinte nicht ins Korn. Ihr Produkt hatte
Klasse — nur sein Bekanntheitsgrad war zu
gering. Sie entschlossen sich, in die
Offensive zu gehen und gaben ein
JInfomercial“ in Auftrag — ein
Verkaufsprogramm, das auf pidagogische
Weise die Vorteile der klappbaren
Aluminiumleiter vermitteln sollte. Durch
einen fast tiglichen Ausstrahlungsrhythmus
im nationalen Fernsehen schossen die
Verkaufszahlen in den Himmel. Nach kur-

D ie Little Giant Ladder war bereits eine alte

zer Zeit wurden an jedem Wochenende zwi-
schen 3500 und 6000 Leitern verkauft. Im
Laufe eines Jahres waren die Verkaufszahlen
um 1000% angestiegen. Sapa lieferte nun
zehnmal mehr Aluminiumprofile als zuvor,
um die Nachfrage nach der kleinen
Riesenleiter zu erfillen.

WAS HAT DIESES INFOMERCIAL zu einem solchen
Erfolg werden lassen?

,Wir haben die Leiter so konzipiert, dass
sie wenig verspricht, aber jede Menge hilt.
Das Konzept ist aufgegangen. Weniger als
1% der Leitern gehen an uns zuriick”, so Art
Wing, Sohn des Firmengriinders.

Nach eigener Aussage sind weder er noch
sein Vater ,grofle Fans von Infomercials*.
Selbst hitten sie sich durch eine TV-
Reklameshow nicht zu einem Kauf verfiih-

~Wir haben die Leiter so konzipiert,
dass sie wenig verspricht, aber
jede Menge halt. Das Konzept ist
aufgegangen:

ren lassen. Durch ihre Skepsis fassten sie
eine wichtige Entscheidung: wenn schon
eine TV-Show, dann absolut professionell.
Man verpflichtete bekannte Moderatoren aus
der Heimwerkersparte und drehte einen
richtigen Film. Im Studio wimmelte es von
teuren TV-Kameras. Die Investition hat sich
lingst ausgezahlt.

,Unsere Verkaufssendung liuft seit sechs
Monaten. Unser Geld haben wir bereits
zuriick®, resimiert Art Wing.

Jetzt soll der Rest der Welt tiber die
Vorziige von Hal Wings Leiter informiert
werden. Die Fernsehshow wird schon bald in
Kanada, Mexiko und Japan ausgestrahlt. Das
kleine Familienunternehmen plant, auf die
Mirkte in Australien, Neuseeland und in der
EU zu expandieren — ein atemberaubendes
Wachstum fiir einen Erfinder, der noch vor
kurzem sein Lebenswerk verkaufen wollte.

,Ich bin eigentlich nicht der Typ von
Mensch, der sich gern zuriickzieht. Wie ein
Schneekonig freue ich mich dariiber, dass
ich die Firma doch behalten habe“, verrit
uns Hal Wing.
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ZUM SCHLUSS ...

Polen seine Kapazitat verdoppeln.

Neue Presse in Polen

Sapa setzt seinen Expansionskurs in Polen fort und
investiert 40 Mio. SEK (etwa 4,45 Mio. EUR) in
eine dritte Presse. Diese stammt aus dem briti-
schen Unternehmen Sapa Ltd. im englischen
Cheltenham. Die neue Presse ermdglicht es Sapa
Aluminium, gréRere Profile bis zu 280 mm zu pres-
sen und die Kapazitat auf 24000 t zu erhohen. Auf
diese Weise konnen das Sortiment verbreitert und
neue Kundengruppen erreicht werden.

Das neue Pressenprojekt wird im Herbst begin-
nen. Es soll im September 2005 produktionsbereit
sein. Sapa konnte in den letzten Jahren in Polen
ein enormes Wachstum verzeichnen.

Bereits 1991 begann Sapa mit dem grundle-
genden Aufbau seines Betriebs in diesem Land
und tétigte die erste Investition in ein neues
Pressenwerk in Trzcianka. Im Jahr 1995 folgte
Presse Nr. 2. Sapa hélt heute 25% des polni-
schen Aluminiumprofilmarkts und verzeichnet
wachsende Exportzahlen in Mitteleuropa.
Erwartungen zufolge wird der polnische Markt um
durchschnittlich 10% jahrlich wachsen.

AuBer der Investition in eine dritte Presse
erhoht sich ebenfalls die Kapazitat fir
Oberflachenbehandlung und Bearbeitung.

,Der Bauboom und die allgemeine polnische
Entwicklung waren fiir uns Erfolgsfaktoren, so
Arne Rengstedt, Verantwortlicher fiir den osteuro-
paischen Profilbetrieb von Sapa. ,,Gegenuber
unseren Konkurrenten haben wir bereits den
Vorsprung, das erste westliche Aluminium-
unternehmen in Polen gewesen zu sein. Wir
haben stets auf hohe Qualitat und Flexibilitat
sowie darauf gesetzt, langfristige Beziehungen zu
unseren Kunden aufzubauen. Wir liegen weit vorn
und besitzen auf dem Gebiet der Weiterver-
arbeitung ein enormes Know-how. Sapa ist somit
auBer mit Strangpressen mit Eloxierung, Pulver-
lackierung und Bearbeitung in Polen vertreten. So
kénnen wir als einziges Unternehmen dieser Art
im Land fertige Komponenten liefern:*

Dachgepacktrager fir Renault
Laguna

Sapa Automotive hat u.a. bereits seit langerem
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Dachgepacktrager fir den Renault Laguna produ-
ziert. Renault ist mit der von Sapa Automotive
geleisteten Arbeit sehr zufrieden und hat sich
daher flr Sapa als Kooperationspartner auch bei
der Entwicklung eines neuen Dachgepéacktragers
fur die nachste Laguna-Generation entschieden.
Diese herausfordernde Aufgabe spricht fiir uns
und kann als Bestatigung dafir gelten, dass die
Tatigkeit von Sapa Automotive fir Renault hohen
QualitatsmaRstaben gerecht wird.

Sapa Automotive wird zwei Jahre lang an die-
sem Projekt mitwirken.

Der Boom bei flachen TV-Bildschirmen hat bei SMS-
Stativen fur Bildschirme und Projektoren einen
Hohenflug bewirkt.

Erfolgsstativ fur Flachbildschirme
TV-Flachbildschirme miissen lber ein Stativ verfi-
gen, damit sie aufrecht stehen kdnnen. Selbst an
der Decke aufzuhangende Projektoren bendtigen
ein Stativ.

Svenska MonitorStativ (SMS) Safebrackets hat
sich dies zur Aufgabe gemacht. In einer sechsjahri-
gen Zusammenarbeit mit Sapa hat sich der Verkauf
der Unternehmensprodukte von Jahr zu Jahr erhoht.

Dazu liefert Sapa jedes Jahr eine grof’e Anzahl
Profile — zum einen fir das Séulenstativ Plasma und
zum anderen fur das Projektorstativ Aero. Die bei-
den Stative werden zur Montage von Plasma-TV-
Geraten bzw. Projektoren verwendet.

»SMS ist fiir uns jetzt ein auBerst wichtiger
Kunde*, erklart Crister Roswall, Sapa-
Kundenverantwortlicher fir SMS Safebrackets.

»Sie verwenden aufgrund der vielféltigen
Kombinations-maoglichkeiten Aluminiumprofile fiir
ihre Produkte. SMS kann Profile nach eigenen
Vorstellungen formen, um Design und Funktion mit-

einander zu kombinieren:*

Der Umsatz von SMS hat sich tber einem
Zeitraum vom sieben Jahren verzwolffacht. Im Jahr
1997 lag der Umsatz bei 8 Mio. SEK (etwa 0,9
Mio. EUR). Fur das Jahr 2004 liegt die Prognose
laut schwedischer Businesszeitung Dagens
Industri bei 97 Mio. SEK (etwa 10,8 Mio. EUR).
Diese Erfolge beruhen zum grofRen Teil auf den
ausgezeichneten technischen Losungen, bei
denen Technik und Design getreu dem
Unternehmensmotto ,safety, function and design*
(Sicherheit, Funktion und Design) eine harmoni-
sche Symbiose eingehen. Die meisten der SMS
Safebrackets-Stative, etwa 70%, werden exportiert.
Die vier groBen Mérkte heilen USA, Russland,
GroRbritannien und Spanien.

Scania-LKW preisgekront

Auf der internationalen Automobilausstellung IAA
Nutzfahrzeuge 2004 in Hannover hat Scania seine
neueste LKW-Reihe vorgestellt, die zum ,Truck of
the Year“ gekurt wurde. Auf dem LKW-Markt geho-
ren Scania und Volvo zu den stérksten Anwendern
bearbeiteten Aluminiums. Dies macht deutlich, dass
das Potenzial fiir die Verwendung von Aluminium
auch bei anderen Produzenten grof3 ist.

Preisregen bei Sapa Belgien

‘Sapa RC Profiles Belgien wurde von Siemens
Transportation durchweg als bester
Aluminiumprofillieferant und zweitbester allgemeiner
Lieferant ausgezeichnet. Sapa wurde aus 300
bewerteten Lieferanten ausgewahit.

Dieser Preis wurde fur eine auf3erordentlich inno-
vative, kommunikative und flexible Arbeitsweise ver-
geben. Die Auszeichnung wurde im Juni dieses
Jahres bei einer Veranstaltung firr Lieferanten in
Deutschland tberreicht.

slch bin méachtig stolz. Mit dieser Auszeichnung
wird nicht nur der herausragenden Technologie
von Sapa Rechnung getragen. Vielmehr zeigt
sich, dass unsere Arbeitsweise von unseren
Kunden geschatzt wird“, erklart Ben Elfrink,
Geschaftsfiihrer von Sapa RC Profiles in Belgien.

Derst iy Supsilion
SHherlong
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