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l Wohnen 1-2/2001

Kurt Kohl (63) ist Direktor der Flumroc AG, die
in Flums Dammstoffe aus Steinwolle herstellt
und ebenihr hundertjahriges Firmenbestehen
gefeiert hat.

Okologie

als Verkaufsargument

Vor zehn Jahren begriff ich: Die Oko-
logie wird zur Unique Selling Posi-
tion, zum entscheidenden Verkaufs-
argument. Bauten wurden damals
acht bis zehn Zentimeter dick gegen Warme-
verluste gedammt. Ich beschloss, bei Flumroc
zwanzig Zentimeter starke Dammplatten ins
Standard-Sortiment aufzunehmen. Die Tech-
niker lachten mich aus und sagten, das gehe
nicht. Es gebe gar keine so langen Diibel, kei-
ne Befestigungen.
Es ist dann doch gegangen. Und unsere Kun-
den ziehen mit. Es gibt sogar Architekten, die
sagen: ihr miisst noch weitergehen! Damm-
platten unter zehn Zentimeter werden jetzt
bei uns nur noch selten verlangt. Produkte
mit ungeniigender Dammwirkung herzustel-
len wédre genauso falsch wie Autos zu produ-
zieren, die zwanzig Liter Benzin auf hundert
Kilometer verbrauchen. Ja, wir haben in den
letzten Jahren einiges auf den Kopf gestellt.
Wir landeten auch ein paar Flopps. Da hat
man dann wieder korrigiert. Das finde ich
wichtig: die Bereitschaft, etwas zu dandern.
Und sich wenn notig zu korrigieren, Fehler
einzugestehen.
Ich bin aus Chur, bin aber erst 1985 wieder in
die Schweiz heimgekehrt. Vorher arbeitete ich
fast zwanzig Jahre in Paris flir eine nordameri-
kanische Firma, die auch Ddmmstoffe herstellt.
Es hat uns sehr gefallen in Paris. Unsere vier
Séhne wuchsen zweisprachig auf: franzdsisch
und englisch. Meine Frau ist Kanadierin. Eines
Tages kam mein altester Sohn nach Hause
und sagte: Morgen gehe ich nicht zur Schule,
morgen streiken wir! Das habe ich nicht er-
laubt. Ja, ich gebe es zu: mit der franzdsischen
Streikkultur habe ich Miihe. Die Ausbildung
der Kinder hat sicher mitgespielt beim Ent-
scheid, in die Schweiz zuriickzukommen. Und
dann natiirlich das Angebot, bei Flumroc den
Direktorposten zu iibernehmen. Und die Ber-
ge!
In der Schweiz wird etwa ein Drittel der Bau-
ten mit Steinwolle geddmmt. Hier sind wir
Marktfiihrer. Unser wichtigstes Rohmaterial
ist der Basalt. Wir beziehen ihn hauptséchlich
aus Bergwerken im Ruhrgebiet. Zuerst ge-
schah der ganze Transport per Bahn, dann
wechselten wir bis Basel aufs Schiff, weil wir
so die Okobilanz verbessern konnten. Ab Ba-

sel gehts weiter per Eisenbahn. Jeden Tag
kommen hier in Flums einige Giiterwagen an.
Wir verarbeiten zehn Tonnen Stein pro Stun-
de. Heute steckt in einem Kubikmeter Dadmm-
material nur noch halb soviel Herstellungs-
energie wir vor fiinfzehn Jahren (bei gleich
guten thermischen und mechanischen Eigen-
schaften). Unsere Entwicklungsingenieure wis-
sen, dass ihre Vorschldge zur Verbesserung
der Produkte und der Fabrikationsprozesse
nur weiterverfolgt werden, wenn sie gleichzei-
tig 6kologische Fortschritte bringen. Die Oko-
logie ist aber kein Hobby von mir. Wenn es in
der Produktion gelingt, den Energieverbrauch
und die Problemstoffe zu reduzieren, sinken
auch die Herstellungskosten.

Ein grosses Anliegen ist mir die Lehrlingsaus-
bildung. Wir bieten jetzt 20 Ausbildungsplat-
ze an und méchten in den ndchsten Jahren auf
etwa 25 aufstocken. Dann waren zehn Prozent
der Belegschaft Lehrlinge. Das ist unser Ziel.
Ich glaube, dass sich die Investition fiir alle
auszahlt. Wirhaben namlich ein Problem beim
Rekrutieren von Fachkraften. Wenn wir den
Lehrlingen Perspektiven aufzeigen und dafiir
sorgen, dass sie sich bei uns wohl fiihlen,
bleibt ein Teil von ihnen oder kehrt irgend-
wann zu Flumroc zuriick.

Schulung bieten wir auch Architekten, Inge-
nieuren und Dachdeckern an. Dieses Jahr wa-
ren etwa 450 Leute hier und haben unter an-
derem die Solaranlage auf dem Dach der be-
nachbarten Flumec AG kennengelernt. Die
Anlage speist einen neuen Warmeverbund,
tiber den wir die Abwarme aus der Produktion
sinnvoll nutzen kénnen. Letztes Jahr haben
wir fiir diesen Warmeverbund den Solarpreis
erhalten. Er versorgt unsere Firmengebdude
und zwei Mehrfamilienhduser mit Warme. Da-
mit sparen wir iiber 100000 Liter Heizdl pro
Jahr. :

Das Solargeschift ist hart. Trotzdem hat Flum-
roc 1999 die Riiesch Solartechnik tibernom-
men. Flr uns macht die Akquisition Sinn.
Schliesslich ist das Dammen allein ein ziem-
lich trockenes Thema. Aber Sonne und Dam-
men: das ist sexy, das ldsst sich kommunizie-
ren! Wir miissen erreichen, dass thermische
Sonnenkollektoren so selbstverstandlich zum
Bild eines Wohnhauses gehdren wie der Ka-
min.

Foto: Ferenc Hamza

| 7

Genauso hauen wir fiir Minergie auf die Pau-
ke. Wer nach diesem Standard baut oder sa-
niert, erhélt auf Flumroc-Produkte Rabatt. Wir
nennen es den Minergie-Bonus. Dass sich vor-
ausschauendes Bauen lohnt, beweisen die
ungeniigend geddmmten Hduser aus den
siebziger Jahren. Ich habe mit meiner Familie
in Pontresina eine Ferienwohnung. Als das
Heizol billig war, zahlten wir jahrlich 5oo Fran-
ken Nebenkosten fiir die Heizung. Jetzt sind es
plétzlich 1500 Franken. Wenn der Olpreis oben
bleibt, kommt im Friihling, wenn die Heizdl-
tanks gefiillt werden, das bose Erwachen. Die
Nebenkosten kdnnten so stark steigen, dass
Mieter aus Hausern mit zu hohem Heizener-
gieverbrauch ausziehen.
Als Dammstoffhersteller profitieren wir momen-
tan vom hohen Olpreis. Trotzdem wiinschte
ich mir manchmal, dass nicht alles so kurz-
lebig wédre. Wer garantiert uns, dass Steinwolle
auch in zehn Jahren noch eine gute Position
auf dem Markt hat? Niemand. Aber ich glaube
an unsere Arbeit. Das setzt Energien
frei, bei mir selbst ebenso wie bei
meinen Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeitern.

AUFGEZEICHNET VON MARGRIT DE LAINSECQ
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