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Innovative Imagekampagne fiir bewahrte Produkte

Forbo-Helmitin — da fliegt die Kuh

Vorbei die Zeiten, in denen es ein-
fach reicht, ein gutes Produkt zu
haben. Ohne entsprechende Ver-
marktungsstrategien geht heute
(fast) nichts mehr. Mit dieser Er-
kenntnis setzt auch das traditions-
reiche Pirmasenser Unternehmen
Forbo-Helmitin auf den Erfolg:
Das Produkt — Kunststoff-Fenster-
Systeme — stimmt. Immerhin gibt
es das Vier-Kammer-Profil von
Forbo-Helmitin schon seit 25(1)
Jahren. Jetzt geht es ums Image.
Und da durfte spatestens seit der
letzten Stuttgarter Fensterbau-
Messe klar sein: bei Forbo fliegt
die Kuh.

Der Marktauftritt des 1919 in Erfurt
als Klebstoffabrik gegriindeten und
1945 nach Pirmasens umgesiedelten
Unternehmens war in der Vergangen-
heit eher von Understatement gepragt.
Mit der aufsehenerregenden, witzigen
und vor allem konsequent durchge-
haltenen Imagewerbung - die fliegen-
den Kuhe vor blauem Himmel wurden
vom Grafik-Atelier Kober & Partner
gestaltet — lenkt Forbo-Helmitin nun
die Aufmerksamkeit der Fensterbau-
branche auf seine hochwertigen und
verarbeiterfreundlichen Kunststoff-
Fenstersysteme. Und die systemtech-
nische Kompetenz, betonen Geschafts-
fuhrer Karl Nohr und Vertriebsleiter
Kristian Kulow, resultiere nicht nur
aus den wegweisenden Entwicklungen
der vergangenen 25 Jahre, sondern
vor allem aus der Weiterentwicklung
der Profilsysteme.

Das Vier-Kammer-System mit 75 mm
Bautiefe, der verdeckt liegende Ein-
hand-Dreh-Kippbeschlag, die anextru-
dierte Dichtung, der ,gefaste* Design-
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fligel, die Rasterverglasung — das
alles sind innovative Produkte, die
sich im vergangenen Vierteljahrhun-
dert bewahrt haben und auf die das
Unternehmen jetzt aufbaut. Wie zum
Beispiel mit der Moglichkeit, nur noch
eine einzige Dichtung fiir Rahmen,
Flugel, Glasanschlag und Glasleisten
zu verarbeiten. Auf Wunsch wird die
verschweil3bare Dichtung sogar schon
eingezogen geliefert. Ein Vorteil, den
die weltweit rund 200 Systemnehmer
zu schatzen wissen. Henning Mattill,

Da fliegt die Kuh: Technischer Leiter Henning Mattill (1.) bietet
Schallschutzmessungen als Serviceleistung an

technischer Leiter,
meint dazu nicht
ohne Stolz: ,Wir
waren die ersten,
die es geschafft
haben, Fenster
mit einer ver-
schweiRbaren,
schon eingezoge-
nen Dichtung mit
nur einer einzi-
gen Profilgeome-
trie anzubieten.”
Maoglich wurde
diese Entwicklung
unter anderem
durch die stete
Orientierung am
Kunden. Bei For-
bo-Helmitin sind
die Kunden sozu-
sagen Bestandteil
der Entwicklungs-
abteilung, so dafl
absolut praxis-
nahe Entwick-
lungs- und Kon-
struktionsarbeit
geleistet werden
kann. Fir das
Unternehmen mit
seinen rund 320
Beschaftigten
geht es schliel3-
lich darum, ver-
lorene Marktan-
teile und eine
Position an der
Spitze der System-
geber zurlickzuerobern. Dal’ die Pirma-
senser auf dem besten Weg sind, zeigt
allein die Tatsache, dal3 in den ver-
gangenen zwei Jahren rund 40 neue
Partner als Anwender hinzugewonnen
werden konnten. Kristian Kulow: ,Wir
haben uns in Europa deutlich zurtick-
gemeldet. Jetzt soll das Prifzertifikat

Glaswelt 2/1998



Portrat

fur unsere Produkte fur den Osten er-
weitert werden. Zur Zeit bearbeiten
wir den russischen Markt, demnéachst
auch die Tirkei.”

110 Mio. DM Umsatz erzielte das
Pirmasenser Unternehmen im Jahr
1996. Davon kamen etwa 30 Prozent
aus dem Export-Bereich, vorwiegend
aus den Benelux-Staaten und Frank-
reich. Seit 1987 gehort das Familien-
unternehmen Helmitin, das Ende der
60er Jahre mit der Extrusion von
Kunststoffen begann, zur Forbo-Fir-
mengruppe. Forbo verzeichnet mit
rund 9000 Mitarbeitern und 39 Pro-
duktionsgesellschaften in zwolf Lan-

Messe Highlight: Auch auf der Nirnberger
Fensterbau Ende Marz soll die witzige
Imagekampagne wieder fiir Aufmerksam-
keit sorgen

dern fir Produkte und Systeme im
Bereich Bauausstattung und industri-
elle Anwendung einen Jahresumsatz
von rund 2 Mrd. DM.

Die Systemtechnik von Forbo-Hel-
mitin bietet vielféltige Einsatz- und
Gestaltungsméglichkeiten, aufgebaut
auf nur wenige, variable Basis-Kom-
ponenten. Das Profil-System KSL —
K steht fur Komfort und SL flr Soft-
line — wird in Bautiefen von 60 und
75 mm angeboten.
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Firmensitz: Forbo-Helmitin in Pirmasens beschaftigt zur Zeit

rund 320 Mitarbeiter

Das Softline-Design von KSL 60,
KSL 75, KSL E (Elegance) und KSL A
mit seinen schmalen Ansichtsbreiten
und speziellen Radien an den Uber-
schlagen verleiht den Fenstern aus
dem Helmitin-System weich flieRende
Konturen. Diese Profile des Systems
KSL sind im Drei-Kammer-System
aufgebaut. Das Doppeldichtungssystem
mit Innen- und AufRenanschlagdich-
tung aus witterungsbestandigem Ma-
terial und entsprechenden Isolierver-
glasungen sorgt fur wirkungsvolle
Schall- und Warmeddmmung. Bei den
Varianten A und E gewinnt das Fen-
ster einen ganz besonderen Reiz
durch die Flugelrahmen, die zur Ver-
glasung hin abgeschrégt sind und so-
mit die Fassade durch besonders
schlanke und elegante Profilproportio-
nen pragen.

Das Profil KSL 75/75 ist ein Vier-
Kammer-Profil, aufen und innen
flachenbiindig. AuRerdem ist das Pro-
fil KSL HT im Programm, ein Haus-
tir-Profil mit drei Kammern, das den
Einbau von Mehrscheibenisolierglas
und Tarfillungen bis 32 mm ermdg-
licht. Wie die Fensterprofile ist auch
dieses Profil in den Farben weiB, elfen-
bein und braun sowie mit Renolit-
Folien in verschiedenen Holzdekoren
erhéltlich. Selbstverstandlich bleibt je-
dem Kunden Uberlassen, das Fenster
auch farbig lackieren zu lassen.

Dal} es neben diesen qualitativ
hochwertigen Profilen keine weiteren
Profile auf der Billig-Schiene gibt,
darauf legt Verkaufsleiter Kristian
Kulow gréRten Wert: ,,Wir wollen kei-
ne abgespeckte Version fur die Dritte
Welt, sondern unsere Kunden alle wie

A-Kunden bedie-
nen.”“ Zielgruppe
ist der Mittel-
stand, der mit
einem umfang-
reichen Service-
Angebot bedient
wird. Dazu zahlen
unter anderem
Beratungsangebo-
te zum Produk-
tionsablauf und
zur Produktions-
optimierung, Be-
triebstiberwa-
chung, Investiti-
onshilfen durch
Maschinenbera-
tung, Einarbeitungen, Beratung bei
Neugriindung, Vermittlung von Part-
nerbetrieben, Hilfe bei der Standort-
suche, Ausschreibungsunterlagen,
Muster, Exponate und nicht zuletzt
technische Problemlésungen. Und

Jubildum: Mit einem Vier-Kammer-
System ist Helmitin bereits seit 25 Jahren

am Markt Fotos: Forbo-Helmitin

nattrlich die Integration in das Wer-
bekonzept. Damit es nicht nur bei
Forbo-Helmitin, sondern auch beim
mittelstandischen Partner heif3t: Da
fliegt die Kuh.

Dorothee Bauland
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