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Das Klima im Auge behalten
editorial

Liebe Leserinnen und Leser

Wenn wir bei Walter Meier von Klima 
sprechen, ist dabei meist das Raumkli-
ma gemeint. Mit dem Raumklima eng 
verbunden ist aber auch das Klima im 
Freien. Es besteht nicht nur eine 
Wechselwirkung zwischen den beiden, 
sondern beides beeinflusst direkt oder 
indirekt das jeweils andere. Wenn in 
den Medien oder in der Politik von 
Klima gesprochen wird, dann ist das 
sich ändernde globale Klima das 
Thema. Und dabei insbesondere der 
Ausstoss von CO2, der massgeblich die 
Klimaveränderung beeinflussen soll.

Walter Meier als Raumklima-Experte 
behält deshalb immer auch das Klima 
im Freien im Auge. Indem wir zum 
Beispiel neue Technologien in den 
Bereichen Heizen, Kühlen, Lüften, 
Befeuchten und Entfeuchten entwi-
ckeln, welche die Ressourcen schonen 

– und zum Beispiel den CO2-Ausstoss 
vermindern.

Ganz besonders stolz bin ich, Ihnen in 
dieser Ausgabe der «Blue Gazette» die 
Solare Kühlung vorstellen zu dürfen. 
Die Anlage bei der Privatbank Pictet & 
Cie. in Genf ist ein Paradebeispiel, dass 
mit kreativen Ideen, neuen Technolo-
gien und den richtigen Partnern innert 
kürzester Zeit sehr viel erreicht werden 
kann. Gerade auch, wenn es um den 
Klimaschutz geht.

Wenn Sie nun diese Ausgabe der «Blue 
Gazette» in den Händen halten, haben 
Sie ein weiteres handfestes Beispiel 
dafür vor sich. Dieses Magazin wurde 
klimaneutral gedruckt. Walter Meier 
kompensiert den für die Herstellung 
der «Blue Gazette» generierten CO2-
Ausstoss über myclimate.org. Auch 
wenn solche Kompensationen manch-
mal auch für Kritik sorgen oder gar mit 

einem «Ablasshandel» verglichen 
werden, sind wir der Meinung, es ist 
besser aktiv etwas zu tun statt die 
Hände im Schoss zu lassen.

Die aktuellen Diskussionen rund um 
den Klimawandel und die damit 
verbundenen Folgen, wie etwa ver-
mehrte Heizungs-Sanierungen, 
kommen unserer Branche entgegen. 
Wir profitieren nicht nur von der 
zusätzlichen Arbeit, sondern erhalten 
auch die Möglichkeit, aktive die 
Zukunft mitzugestalten. Jetzt liegt es 
an uns, gemeinsam mit unseren 
Partnern, diese Chance optimal zu 
nutzen. Davon haben wir alle etwas. 
Unser Unternehmen genauso wie 
unsere Partner, unsere Familien 
genauso wie die Menschen überall 
auf der Welt. Mit einem guten Klima 
gewinnen wir alle.

Ich wünsche Ihnen viel Vergnügen 
beim Lesen.

Martin Kaufmann
Geschäftsleiter  
Walter Meier Klima Schweiz

martin.kaufmann@waltermeier.com

Er heisst Walter Meier und ist fast täglich als Kunde 
und Partner mit Walter Meier im Kontakt. Mit der Fir-
ma Walter Meier. Da er wie die Firma heisst, aber sonst 
nichts mit ihr zu tun hat, kommt es hin und wieder zu 
besonderen Begegnungen. «Blue Gazette» hat Walter 
Meier getroffen.

Zurzeit ist Walter Meier in Horgen an einem 
Bauprojekt für einen Grossbank tätig. Der In-
genieur arbeitet für die Luzerner Firma Aicher, 
De Martin, Zweng AG und ist auch in diesem 
Fall, beim Einbau der Kältemaschinen, eng in 
Kontakt mit Walter Meier, der Firma. Dass er 
gleich heisst, aber mit dem Unternehmen 
sonst nicht verbandelt ist, führt in seinem All-
tag immer wieder zu besonderen Momenten. 
«He, Walter, hast Du ein neues Auto mit Dei-
nem eigenen Namen drauf?» sei ein typischer 
Spruch, der Walter Meier immer wieder zu hö-
ren bekommt, wenn ein Walter Meier Service-
Fahrzeug auf derselben Baustelle einfährt.

Man kennt sich seit Jahren
An den Namen und die Sprüche hat sich Wal-
ter Meier in den letzten Monaten bereits ge-
wöhnt. «Allerdings ist es manchmal wirklich 
merkwürdig, wenn ich auf diese Weise mit 
mir selbst konfrontiert bin», erklärt er 
schmunzelnd. Und dies sei erst seit der Fusi-
on so richtig akut geworden, «davor hatte ich 
mit Axair Kobra zu tun, was für mich völlig 
unverfänglich war.» Bereits seit zwanzig Jah-
ren ist Walter Meier Partner von Walter Meier 
respektive dessen früheren Firmen. «Ange-
fangen hat damals alles mit Kobra», erinnert 
er sich. «Aus diesem Grund kenne ich auch 
viele Vertreter von Walter Meier, wie zum Bei-
spiel Ueli Grossenbacher, der nun den Bereich 
Klimatisieren bei Walter Meier leitet.» In der 
Branche sei es wie in einer grossen Familie, 
«man kennt sich seit Jahren – auch wenn die 
Firmen oder deren Namen mit der Zeit ge-
wechselt haben.»

Positiv überrascht
Seit der Fusion im letzten November ist Wal-
ter Meier nun direkt mit Walter Meier in Kon-
takt. Umso interessanter war es für Walter 
Meier, den ganzen Prozess mitzuverfolgen, 
wie sich die neue Firma im Markt positioniert 
hat: «Ich war positiv überrascht, wie schnell 
die alten Namen verschwunden sind und sich 
Walter Meier als Name etabliert hat.» Er hält 
es auch für eine richtige Strategie, sämtliche 
Klimabereiche neu unter diesem einen Na-
men anzubieten. «Ich bin überzeugt, dass 
Walter Meier damit Erfolg haben wird.» Et-
was erstaunt sei er aber schon gewesen, dass 
man ausgerechnet einen solch «altertüm-
lichen» Namen für das Unternehmen ge-
wählt habe: «Walter ist nicht gerade im Trend 
und Meier halt ein Allerweltsname«. Auf der 
anderen Seite sei der Name «Walter Meier» 
natürlich sehr sympathisch, wie er lachend 
anfügt, «auch wenn es nicht unbedingt mein 
Name hätte sein müssen, um der Firma einen 
neuen Namen zu geben.»� n

Eric Langner
Marketing Services

Namensvetter

Wenn Walter Meier  
mit Walter Meier

Walter Meier für Walter Meier in Horgen  
im Einsatz. (Bild: el)



3

Zu trockene Luft im Büro macht krank. Das haben fortschrittliche Arbeitgeber 
erkannt und setzen auf Luftbefeuchtungssysteme. Wo keine Luftbefeuchtung 
vorhanden ist, bietet Walter Meier ab diesem Winter ein effizientes und gesundes 
System zum Mieten an. Gerade für mittlere oder kleinere Unternehmen ist dies 
eine vorteilhafte Lösung.

Martin Schäppi
Leiter Marketing

Mieten – und gesund 
durch den Winter

Luftbefeuchtung

Mieten - und profitieren
– �Absolute Hygiene
– �Kein personeller Aufwand für Reini-

gungen
– �Hohe Betriebssicherheit
– �Stets neuwertige Anlage mit mo-

dernster Technik
– �Unbegrenzte Garantie
– �Keine Rückstellungen für Reparaturen, 

Wartungen oder Neuinvestitionen

Wenn die Temperaturen im Freien fallen, stei-
gen sie in Innenräumen umso mehr. Der 
Mensch sucht wohlige Wärme, ob beim Woh-
nen oder bei der Arbeit. Dies hat jedoch auch 
negative Folgen: Die Luft ist zu trocken. Dies 
macht den Menschen anfälliger für Infekti-
onen und die Leistungsfähigkeit geht eben-
falls zurück. An vielen Orten gehören deshalb 
Luftbefeuchter zu den treuen und wichtigen 
Begleitern durchs Winterhalbjahr.

Moderne Gebäude sind mit zentral instal-
lierten Luftbefeuchtungssystemen ausgerü-
stet. Anschaffung und Unterhalt für die 
grossflächige Anwendung lohnen sich hier. 
Ein nachträglicher Einbau von Luftbefeuch-
tern in die vorhandene raumlufttechnische 

1.) NanoFog – unauffällig und effizient
Ob kleine Produktionsräume, Büros, niedrige 
Decken oder sensible Arbeitsräume: Dank 
kleinem Platzbedarf, dem extrem leisen Be-
trieb und dem ansprechenden Design lässt 
sich der NanoFog-Hochdruckvernebler unauf-
fällig und ohne aufwändige Montagearbeiten 
in jedes Umfeld integrieren. Zu jeder Düse 
führen lediglich zwei kleine DN4-Hochdruck-
schläuche.

Das Draabe-System besteht aus folgenden Elementen:

2.) DuoPur – das Kompaktmodul 
Das im tragbaren Kleincontainer eingebaute 
spezielle Hochdruck-Reinwassermodul ver-
eint die Funktionen der Wasseraufbereitung 
und der Hochdruckpulsation in einem Gerät. 
Die hygienische und unterbruchsfreie Was-
serversorgung ist damit garantiert. Duo Pur 
kann beispielsweise gut in angrenzenden Ne-
benräumen installiert werden. 

3.) HumSpot – alles unter Kontrolle
HumSpot steuert und überwacht permanent 
die gewünschte Luftfeuchtigkeit. Bei der Un-
terschreitung des einstellbaren Sollwertes 
werden die NanoFog-Vernebler automatisch 
aktiviert.

Anlage kann aber teilweise aufwändig sein 
und scheitert bei Miet-Liegenschaften meist 
an Interessenkonflikten zwischen (mehreren) 
Mieter(n) und dem Vermieter. 

Ist keine festinstallierte Luftbefeuchtung vor-
handen, steht ein grosses Sortiment mobiler 
Geräte bereit – natürlich auch im Sortiment 
von Walter Meier. Diese haben aber den 
Nachteil, dass diese oft für mittelgrosse 
Räumlichkeiten nicht ausreichen; zudem ist 
die Wartung aufwändig. 

Mieten – die Lösung
Rechtzeitig zur Wintersaison 2008/09 führt 
Walter Meier deshalb mit der «Draabe-Miet-
lösung» ein System ein, bei dem Arbeitgeber 
und Arbeitnehmer gleichermassen profi
tieren. 

Die dafür nötigen Elemente lassen sich prak-
tisch in allen Räumen platzieren und mit we-
nig Aufwand installieren – gerade in Mieträu-
men ist dies eine ideale Lösung. Dank diesem 
Paket wird in kleineren Räumen mit einem 
Gesamtvolumen bis 2000 Kubikmetern für 
optimale Luftfeuchtigkeit und damit maxi-
malen Gesundheitsschutz gesorgt. Das «Full 
Service»-Wartungskonzept stellt zudem si-
cher, dass der Energieverbrauch und damit 
die Kosten tief bleiben und sich jederzeit eine 
maximale Hygiene sichergestellt ist.� n

Ein System, vier Elemente 

4.) Service – alles inbegriffen
Wer sich für die «Draabe-Mietlösung» ent-
scheidet, geht auf Nummer sicher:
Alle sechs bis acht Monate erhalten Sie ein 
komplett gewartetes und desinfiziertes Aus-
tauschgerät DuoPur im tragbaren Kleincon-
tainer. In diesem Wartungsintervall werden 
auch technische Verbesserungen automa-
tisch nachgerüstet.
Alle zwei Jahre werden die NanoFog-Hoch-
druckvernebler gründlich geprüft und ausge-
tauscht. Gleichzeitig werden präventiv auch 
alle Leitungen desinfiziert und gespült.

Gesund bleiben - und sparen
Das Draabe-Komplettpaket mit bis zu vier Na-
noFog Hochdruck-Luftbefeuchtern und der 
Digitalsteuerung Draabe HumSpot ist bereits 
schon ab 690 Franken pro Monat erhältlich. 
Gerne zeigen die Walter Meier Verkaufsbera-
ter detailliert auf, welche Lösung genau die für 
Sie richtige ist. Weitere Informationen und 
Unterlagen – auch über alle anderen Systeme 
der Luftbefeuchtung – erhalten Sie:

Walter Meier (Klima Schweiz) AG,
Abt. Befeuchtung
Tel. 044 806 48 48
www.waltermeier.com
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Die Kälte, die von  
der Sonne kommt

Ende Juni wurde bei der Privatbank Pictet & Cie. in Genf die grösste Solar-
kühlungs-Anlage der Schweiz in Betrieb genommen. Auf einer Gesamt-
fläche von 600 Quadratmetern installierte das Genfer Team von Walter 
Meier Klima Schweiz auf dem Dach 364 Solarpanels. Dies ist eine von 
verschiedenen Massnahmen von Pictet, um in den nächsten Jahren ihre 
CO2-Emissionen zu senken.

Solare Kühlung

Solarkühlung: Kälte vom Dach 
Auf dem Dach des Hauptsitzes der Pictet in 
Genf stehen auf einer Fläche von 600 Qua-
dratmetern 364 Solarpanels im Einsatz. 
Dabei wurden thermische Solarzellen ge-
wählt, weil die CO2-Bilanz im Vergleich mit 
Photovoltaik-Installationen deutlich besser 
ist. Jedes Panel besteht aus sechs Röhren, 
in denen das im System zirkulierende Was-
ser auf 90 Grad Celsius erhitzt wird. Die 
Wärme wird darauf in einen Speicher trans-
portiert, aus dem sie zu den drei Absorpti-
onsmaschinen geleitet wird. Hier wird – 
ähnlich der Funktionsweise eines 
Kühlschranks – in einem weiteren, in den 
Maschinen befindlichen Wassersystem die 
Wärme entzogen und so Kälte erzeugt. Di-
ese unterstützt die Carrier Turbo-Kältema-
schine bei der Kühlung der Server- und Bü-
roräume. 

Über den Dächern von Genf: 364 Solarpanels auf  
600 Quadratmetern. (Bilder: René Lamb)
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Mit der Sonne zu kühlen, scheint im ersten 
Augenblick ein Widerspruch zu sein. In Genf 
ist dies seit Ende Juni jedoch Realität. Und 
dies im grossen Stil. «Die Solarkühlungs-An-
lage bei der Privatbank Pictet & Cie. ist die 
grösste der Schweiz», bestätigt Rémy Pittet, 
Leiter der Walter Meier Filiale Genf in Plan-
les-Ouates. Ein internationaler Vergleich 
zeigt, dass es nur in Spanien grössere Instal-
lationen des gleichen Typs gibt. Auf dem Dach 
des Hauptsitzes der Bank sind auf 600 Qua-
dratmetern 364 Solarpanels angebracht. «Die 
durch Sonneneinstrahlung gewonnene Wär-
me kann nicht nur zur Erwärmung von Was-
ser oder zur Heizung von Räumen genutzt 
werden, sondern dank den Absorptionsma-
schinen auch zur Kühlung.» Genau diesen 
Umstand nutzt die neue Solarkühlungs-Anla-
ge, um im Sommer das Gebäude zu kühlen.

Absorptionsmaschine im Keller des Gebäudes.

Erfolgreiche Solarkühlung dank Teamarbeit (vorne, v.l.n.r.): Rémy Pittet/Walter Meier, Jean-Hugues Hoarau/Pictet & Cie, Christophe Bergère/Pictet & Cie, Eric Jenny/
Pictet & Cie; (hinten, v.l.n.r.) Marcel Zimmermann/Eco-Building Concept, Alain Bally/Pictet & Cie, Emmanuel Curtet/Pictet & Cie, Patrice Equey, Walter Meier.

Eric Langner
Marketing Services

CO2-Emissionen senken
Die Privatbank Pictet & Cie. will in den näch-
sten Jahren ihre CO2-Emissionen auf freiwilli-
ger Basis senken. Aus diesem Grund wurde 
firmenintern eine Analyse der Ist-Situation 
erstellt, die als Grundlage für die zukünftigen 
Massnahmen dient. Eine Verminderung des 
CO2-Ausstosses will die Bank vor allem bei 
den Geschäftsreisen erreichen, indem sie 
mehr auf Reisen per Zug oder auf Videokon-
ferenzen setzt. Ein anderer wichtiger Faktor 
ist die kontinuierliche Verminderung des Ein-
satzes von Erdöl und -gas zum Heizen und 
Kühlen der Gebäude.

Umsetzung in Rekordzeit
In Zusammenarbeit mit dem Ingenieurbüro 
Eco-Building Concept haben alle Beteiligten 
verschiedene Vorschläge ausgearbeitet, von 

Bald auch in Schwerzenbach
Walter Meier baut seinen Standort Schwer-
zenbach um und macht diesen zum neuen 
Konzernsitz. Die Gebäudesanierung be-
ginnt Anfang 2009. Wichtigstes Element 
ist die neue solare Kühlanlage, die auf dem 
Dach installiert wird. Mit den damit ver-
bundenen Erdsondenwärmepumpen kann 
im Winter effizient geheizt und im Som-
mer mit der gleichen Anlage gekühlt wer-
den. Die Büroflächen erhalten aktivierende 
Kühldecken sowie eine Belüftung und eine 
Befeuchtung. Gleichzeitig wird der Son-
nenschutz an beiden Gebäuden erneuert 
und ergänzt. Die Steuerung erfolgt dabei 
über ein zentrales Gebäudeleitsystem. 
Dank dieser Massnahmen wird das Ge-
bäude über Minergie-Standard verfügen. 
Den Mitarbeitenden wird so ermöglicht, in 
Zukunft in einem angenehmen und ge-
sunden Raumklima arbeiten zu können. 
Die Bauarbeiten werden im vierten Quar-
tal 2009 beendet sein.

Solare Kühlung an der «Blue Tech»
Walter Meier hat als Hauptsponsor an der 
«Blue-Tech», dem Marktplatz für effiziente 
Energielösungen, am 18. und 19. Septem-
ber 2008 im Technopark Winterthur teil-
genommen. Im Zentrum des Interesses 
stand auch hier die solare Kühlung, über 
welche Walter Meier in Zusammenarbeit 
mit der Privatbank Pictet & Cie. aus erster 
Hand berichtete. Die «Blue Tech» wurde 
ins Leben gerufen, um Synergien zwischen 
Wirtschaft, Wissenschaft und Politik zu 
schaffen und diese mit der Vision zu ver-
knüpfen, europäischer Know how-Stand-
ort für die langfristige Umsetzung neuer 
Energielösungen zu werden. Die «Blue-
Tech» war die erste Veranstaltung in der 
Deutschschweiz, bei der es ausschliesslich 
um effiziente und innovative Energielö-
sungen geht. Die «Blue-Tech» steht unter 
dem Patronat des Winterthurer Stadtre-
gierung.

Weitere Informationen: www.blue-tech.ch

welchen die Solarkühlung als überzeugendste 
Variante gewählt wurde. Innerhalb von nur 
sieben Monaten wurde das Projekt realisiert, 
erklärt Rémy Pittet. «Im Mai und Juni 2008 
wurde die Solarkühlungs-Anlage installiert, 
Ende Juni offiziell eingeweiht. Wir haben da-
bei die Solarpanels und die Befestigungsrah-
men sowie die Absorptionsmaschinen gelie-
fert.» Bereits seit der Einweihung des Neubaus 
2006 sorge zudem eine Carrier Turbo-Kälte-
maschine von Walter Meier für die nötige 
Kühlung der Serverräume. 

Technologie der Zukunft
Dank dem Einsatz der Solarkühlung sowie der 
Umsetzung weiterer Massnahmen erwartet 
Pictet & Cie. bis 2012 eine Reduktion ihres 
CO2-Ausstosses von bis zu 12 Prozent. Für die 
Bank ist diese bis anhin schweizweit in dieser 
Grösse einzigartige Anlage auch ein klares 
Signal, nachhaltig etwas für die Umwelt zu 
tun. Bereits jetzt zeichne sich ab, dass sich die 
Investitionen innert kürzerer als berechneter 
Zeit amortisieren. Auch Rémy Pittet ist mit der 
Installation und der Leistung der Anlage mehr 
als zufrieden: «Für Walter Meier ist die Solar-
kühlung eine zukunftsträchtige Technologie, 
die wir weiter fördern und an anderen Orten 
zum Einsatz bringen wollen – nächstes Jahr 
zum Beispiel am Walter Meier Hauptsitz in 
Schwerzenbach.» � n
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Kühldecken, Deckensegel und Tabs (Thermoaktives Bauteilsystem) fügen sich bei-
nahe unsichtbar in die moderne Innenarchitektur an. Dank einer engen Zusam-
menarbeit zwischen Walter Meier und den jeweiligen Partnern vor Ort konnten 
zum Beispiel bei der Graubündner Kantonalbank in Chur oder bei der Arbonia 
Forster Holding AFG in Arbon optimale Ergebnisse erzielt werden.

Perfekte Symbiose von  
Funktionalität und Eleganz

Am neuen Hauptsitz der Graubündner Kant-
onalbank am Postplatz in Chur fügt sich die 
moderne Architektur sowohl an der Aussen-
fassade als auch im Inneren nahtlos in die 
historischen Gebäudeteile ein. Die von Walter 
Meier gelieferten Elemente für das Raumkli-
ma wurden entsprechend elegant und raffi-
niert in die Innenarchitektur integriert. 

Angenehm und attraktiv
Das Gebäude besteht aus einem renovierten 
Alt- und einem modernen Neubau. Im Altbau 

wurden auf 600 Quadratmetern fugenlose 
Gips-Kühldecken eingebaut. Im Neubau sorgt 
Tabs (Thermoaktive Bauteilsystem) auf 2000 
Quadratmeter in erster Sequenz für den ther-
mischen Komfort. Dieses System wurde mit 
230 freihängenden Design-Deckenkühlsegel 
(Typ Lindner DSDesign) über den Arbeitsplät-
zen ergänzt, um in zweiter Sequenz auch bei 
hohem Wärmelastanfall ein angenehmes 
Raumklima zu garantieren und die Raum
akustik zu verbessern. 

Zusätzlich wurden von Walter Meier in der 
Verkehrszone bei den Personenliften auf ei-
ner Fläche von 40 Quadratmetern fugenlose 
Metallkühldecken mit Akustikputzbeschich-
tung (Typ Lindner FMA) eingebaut. Dieses 
Kühldeckensystem aus einer gelochten Alu-
miniumträgerplatte mit rückseitig aufge-
brachten Kühlmäandern und raumseitig ap-
plizierten Spezialakustikvlies wird fugenlos 
verlegt und im Endausbau mit einer offenpo-
rigen Akustikputzbeschichtung versehen. Mit 
diesem System können eine hohe Kühllei-
stungen und hervorragende Schallabsorpti-
onswerte bei einem fugenlosen Deckenbild 
ohne sichtbare Akustikperforation erreicht 
werden. 

Enge Zusammenarbeit
Auch im neuen Corporate Center der AFG Ar-
bonia-Forster-Holding in Arbon zeigte es sich 
bereits in der Planung, dass das Klimasystem 
eine grosse Leistung verfügen muss, um den 
Mitarbeitenden und Besuchern das bestmög-

Heinz Gubler,  
Projektleiter Klimatisieren

Kühldecken, Deckensegel und Tabs 

liche Raumklima zu bieten. In die von Walter 
Meier empfohlenen Kühl- und Heizdecken 
sollte sämtliche technische Elemente wie Be-
leuchtung, Brandmelder, Lautsprecher oder 
Beamer integriert  werden. Um ein architek-
tonisch ansprechendes Deckenbild zu erhal-
ten, erforderte es auch hier bei der Planung 
und Ausführung eine enge Zusammenarbeit 
zwischen den beteiligten Unternehmen aus 
Technik und Architektur. 

Die Kühldecke führt einen grossen Teil der an-
fallenden Wärme statisch ab. Die sensible 
Wärmelast wird durch Strahlung von der De-
cke absorbiert und trennt dadurch die Küh-
lung von der Belüftung. Die Lüftung wird zur 
reinen Hygienelüftung und garantiert so den 
optimal erforderlichen Luftwechsel. Dies hat 
den Vorteil, dass die Luftmengen gegenüber 
herkömmlichen luftgeführten Klimasyste-
men reduziert werden. Im Turmbau, Unterge-
schoss bis Dachgeschoss, befinden sich ins-
gesamt 1450 Quadratmeter fugenlose 
Gips-Kühldecken Walter Meier (Typ Lindner-
VarioFlex), welche eine Leistung von 81 Kilo-
watt erbringen. Im Bürobau, Erdgeschoss so-
wie in den ersten drei Obergeschossen sorgen 
Metall-Kühldecken Walter Meier (Typ WM-
NA) auf einer Fläche von 1800 Quadratme-
tern mit einer Leistung von 120 Kilowatt  
für ein einwandfreies Raumklima. Zur effizi-
enten und konsequenten Nutzung von Alter-
nativenergien erfolgt die Energieerzeugung 
über eine Wärmepumpenanlage mit Geo-
thermik.� n

Rundum gelungen: elegant integrierte  
Kühldecken in Arbon.

Modern, frisch und optimal klimatisiert: Schalter- 
halle der Graubündner Kantonalbank in Chur.
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Erdsonde wird für die Kühlung genutzt, wo-
mit dem Erdreich im Sommerbetrieb laufend 
Wärme zugeführt wird. Die Sonde kühlt auf 
diese Weise weniger schnell aus und kann 
sich geologisch regenerieren. Tabs unterstützt 
und fördert einen kostengünstigen Heizungs- 
und Kühlbetrieb und liegt betreffend Investi-
tionen im Umfeld einer Fussbodenheizung.

Bauliche Kosten-Einsparungen
Durch die tiefen Vorlauftemperaturen im 
Heizbetrieb (max. 30°K) kann gemäss Energie-
gesetz auf die elektrischen Einzelraumregulie-
rungen sowie auf die Wärmemessung gänz-
lich verzichtet werden. Auch fallen in der Regel 
thermische Bodenisolationen völlig weg. Ein-
zig für die Trittschalldämmung müssen bei 
Mehrfamilienhäusern entsprechende Mass-
nahmen getroffen werden, wie etwa TS-Flies 
oder TS-Dämmung. Die Bodenaufbauten wer-
den so in der Regel massiv vereinfacht.

Die Regulierung des Tabs-Systems erfolgt, falls 
notwendig, über den Tabs-Wohnungsverteiler. 
Wie die Praxis zeigt, muss am Verteiler kaum 
mehr reguliert werden, wenn die Wassermen-
gen nach den berechneten Vorgaben einge-
stellt wurden. Die Oberflächentemperaturen 
der Bauteile werden auch im Heizfall mög-
lichst niedrig gehalten. Somit stellt sich schnell 
der Selbstregeleffekt des Systems ein.

Tabs ist ein zeitgemässes, betreffend Investi-
tions- und Betriebskosten günstiges und 
technisch ausgereiftes Produkt, welches 
jährlich in unzähligen Bauten zum Einsatz 
kommt. � n

Die Ansprüche von Investoren, Architekten, 
Einfamilienhaus- und Eigentumswohnungs-
besitzern sowie von Mietern an das Wohn-
raumklima werden immer grösser. Ein Ge-
bäude oder eine Wohnung nur noch zu 
beheizen, reicht heute oft nicht mehr aus. Ein 
gutes Lüftungssystem aber auch die optio-
nale Kühlung in Wohnhäusern im Sommer 
sind erweiterte Klimaverbesserungen, die 
weit über den üblichen Winterbetrieb hinaus 
reichen. Diese anspruchsvollen Bedürfnisse 
können mit Tabs, dem thermoaktiven Bau-
teilsystem, weitgehend abgedeckt werden.

Tabs – und das Raumklima stimmt
Nachdem sich die Bodenheizung in den letz-
ten Jahrzehnten im Bereich Heizen besten 
durchgesetzt und bewährt hat, braucht es 

heute für die optimal isolierte Gebäude (Mi-
nergie, Minergie P) neue Technologien, um im 
Winter wie im Sommer ein behagliches 
Raumklima zu erzielen. 

Tabs erweist sich im Bürobau bereits seit vie-
len Jahren als bewährtes Flächenheiz- und 
kühlsystem. Nun kommt es zunehmend auch 
im Wohnungsbau zum Einsatz. Dabei wird 
die Gebäudemasse als Energiespeicher be-
nutzt, welche ganze Gebäude oder einzelne 
Räume über die umgebenden Boden- und 
Deckenflächen heizt und kühlt. Zwei warme 
Umgebungsflächen im Raum sorgen auch 
bei geringstem Wärmebedarf für ein ange-
nehmes Raumklima. Weiterer Vorteil: Beim 
Kühlen müssen die Oberflächentempera-
turen der Bauteile nicht auf eine unange-
nehme Art und Weise gesenkt werden. Der 
grösste Teil der internen Wärmelast wird über 
die Decke abgeführt, wo dank der Tempera-
turschichtung der Luft die höchsten Raum-
lufttemperaturen zu messen sind. Somit ist 
im Gegensatz etwa zu einer Luftkühlung eine 
effiziente Wärmeabfuhr ohne die für den 
Menschen unangenehmen Zugerschei-
nungen möglich.

Positive Auswirkung  
auf die Wärmeerzeugung
Dank der grossen Speichermasse eines Ge-
bäudes kann beispielsweise eine Luft-Wasser-
Wärmepumpe ohne grossen technischen 
Speicher betrieben werden. Die Wärmepum-
pe taktet viel weniger und dadurch wird der 
Wirkungsgrad (COP-Wert) um ein Vielfaches 
verbessert. Bei einer Sole-Wasser-Wärme-
pumpe wird im Sommer durch den Kühlbe-
trieb die Erdsonde laufend regeneriert. Die 

Hans Jörg Schwarz 
Product Manager Tabs

Gutes Klima  
kommt von  
oben – und unten

Tabs – eine Erfolgsgeschichte
Seit 12 Jahren hat sich Tabs in Geschäfts-
gebäuden als beliebtes und oft einge-
setztes bivalentes Flächenheiz- und Kühl-
system erwiesen. Die Grundidee ist, die 
Bauteilmasse als Energiespeicher zu ver-
wenden und den gesamten Energiehaus-
halt direkt darüber laufen zu lassen. Die-
sen Vorteil haben Investoren, General- 
unternehmen und Architekten auch für 
den Wohnungsbau entdeckt. In den letz-
ten zehn Jahren wurde bereits in über 
1000 Wohnobjekten erfolgreich einge-
baut. Zurzeit beläuft sich der Anteil von 
Tabs bei Wohnungsbauten bei rund 20 
Prozent – Tendenz steigend.

Tabs

Das thermoaktive Bauteilsystem, kurz Tabs, sorgt in Bürogebäuden längst  
für gutes Klima. Zunehmend werden die Vorteile dieses Systems auch beim  
Wohnungsbau entdeckt und erfolgreich umgesetzt. 

Tabs – und das Raumklima stimmt.

Bewährte Metalplast-Verbundrohre werden auf  
ein sechs Millimeter-Stahlnetz montiert und so  
auf die Baustelle geliefert.



8 BLUE GAZETTE NR. 2 / 2008

Mit der Eröffnung des neuen Flughafenhotels beim Terminal 1 erreichte die beste-
hende Kühlanlage ihre Kapazitätsgrenzen. Für den Ausbau der Anlage entschied 
sich Unique für eine zwei Megawatt Turbo Kältemaschine von Carrier. Seit Inbe-
triebnahme Anfang September sorgt die Riesenmaschine dafür, dass Flughafen-
Passagiere, Unique Mitarbeitende und Hotelgäste nicht ins Schwitzen kommen – 
zumindest nicht wegen des Raumklimas. 

2 000 000 Watt Kälte

Im November 2007 startete Unique/Flugha-
fen Zürich AG die Suche nach einem Teilersatz 
für die bestehende Kühlanlage und beauf-
tragte das Planungsbüro Polke, Ziege, von 
Moos (PZM), mit der Evaluation. «Ausschlag-
gebend für die Wahl von Carrier waren der 
‹Coeffizient of Performance› (COP), das Ein-
halten des maximalen Anlaufstroms von 800 
Ampères und die kurze Lieferzeit», erklärt 
Sepp Manser von PZM. Das reichte jedoch 
noch nicht für den Zuschlag: «Die Dimensi-
onen der Maschine mussten ebenfalls stim-
men, denn die Platzverhältnisse in den Keller-
räumlichkeiten und die Öffnung in der 
Strasse zum Einbringen der Maschine konn-
ten nicht verändert werden», führt der Pla-
nungsingenieur weiter aus. Und dass diese 
Forderungen auch tatsächlich relevant waren, 
zeigte sich in der Nacht zum 6. August: Ein, 
zwei Zentimeter mehr und die Maschine 
wäre in der Einbringungsöffnung stecken ge-
blieben. 

Kühlen à la carte
Der Turbo-Kühler von Carrier ist mit einem 
Frequenzumformer ausgerüstet. Misst dieser 
eine Abweichung von der gewünschten 
Raumtemperatur, so ändert sich die Umdre-
hungsfrequenz. Ein wichtiger Faktor für 

Unique: «Dieses System spart Energie und 
verringert Temperaturschwankungen. Dies 
ist vor allem in der Check-in Halle, wo es je 
nach Tageszeit und Saison beträchtliche Un-
terschiede bei der benötigten Kühlleistung 
gibt, von grosser Bedeutung», erläutert Karl-
Heinz Silbereis, Chefingenieur bei Unique. 
Die Carrier 19XR Turbo Kältemaschine er-
reicht zusammen mit dem Drehzahl-geregel-
ten Verdichter die höchste Energieeffienz 
(EER*) bei Volllast sowie bei Teillast (ESEER*). 
Die Investition in einen Regler lohnt sich laut 
Fritz Schlegel, Projektleiter Klima Lösungen 
bei Walter Meier: «Ein Drehzahlregler für eine 
Kältemaschine dieser Grössenordnung macht 
zwar rund 25 Prozent der gesamten Anschaf-
fungskosten aus, doch diese rechnen sich 
dank dem effizienten Energieverbrauch in-
nert weniger Jahre.»

Bewährte Zusammenarbeit
Walter Meier vertreibt seit zehn Jahren Carri-
er Klima-Kältemaschinen exklusiv für die 
Schweiz und Liechtenstein. Carrier, der Erfin-
der von Klima-Kälteanlagen, stellt im Werk 
Montluel bei Lyon rund 8500 Maschinen pro 
Jahr her, davon ca. 100 Turbo-Kaltwasserma-
schinen im Leistungsbereich von 1500 bis 
5300 Kilowatt. 

Martin Schäppi 
Leiter Marketing und Kmmunikation

Carrier Turbo Kaltwassermaschine

Eindrückliche Zahlen 
Typ:				   19 XR 6262
Länge:		  		  4,5 Meter
Breite:		  		  2,1 Meter
Höhe:		  		  2,3 Meter
Gewicht: 		  12 Tonnen
Kälteleistung:		  2 Megawatt
Elektrische-
Leistungsaufnahme: 	 381 kW
COP bei 100%:		  5.08
COP bei 50%:		  10.95
Kältemittel:		R  134a
Verdichter:		  Turbo

Ebenfalls in Montluel angesiedelt ist das 
weltweite Entwicklungszentrum für Carrier-
Kaltwassermaschinen. Im hauseigenen Test-
labor werden Neuentwicklungen auf Herz 
und Nieren geprüft. Auch Kunden können 
ihre bestellten Maschinen direkt vor Ort auf 
die versprochenen Leistungen hin prüfen. 

Am 23. Juli 2008 war es für die zwei Mega-
watt Turbo Kältemaschine für den Flughafen 
soweit. Die Verantwortlichen von Unique, 
Karl-Heinz Silbereis, Viktor Karrer und Paul 
Egli sowie die beiden Planungsingenieure 
Sepp Manser und Livio Sicuro von PZM prüf-
ten die Kältemaschine bei 100 und 50 Prozent 
Last. «Die Leistungsziffern nach ARI 550 von 
5.08 bei 100 Prozent und von 10.95 bei 50 Pro-
zent Last sind sehr gute Werte», urteilte Karl-
Heinz Silbereis und gab die Maschine mit 
seiner Unterschrift frei. Auch Stefan Koch und 
Fritz Schlegel, Projektleiter seitens Walter 
Meier, sind zufrieden: «Das ist die bisher grös-
ste Kältemaschine, die wir installieren durf-
ten. Wir freuen uns, dass trotz der knappen 
Lieferzeit von sieben Monaten alles so rei-
bungslos geklappt hat.»� n

*European Seasonal Energy Efficiency Ratio, dieser Wert 
berücksichtigt den für Europa wichtigen Teillastbetrieb. 

Die Turbo Kältemaschine wird in 
einer logistischen Grossaktion in die 
Öffnung eingebracht. (Bild: René Lamb)
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2 000 000 Watt Kälte

Carrier Produktionsstätte in Montluel bei Lyon.

Sepp Manser, PZM, Fritz Schlegel, Walter Meier, Livio Sicuro, PZM, Stephan Koch, Walter Meier, Victor Karrer, 
Unique, Paul Egli, Unique, Karlheinz Silbereis, Unique (vl.n.r.). (Bilder: es)

Livio Sicuro (links) und Sepp Manser vom Planungsbüro Polke, Ziege, von Moos, prüfen die Maschine.

Klima-Pionier 
Willis Haviland Carrier gilt als der Erfinder 
von Klimageräten. Bereits 1902 installierte 
er in einer Druckerei in Brooklyn, New York, 
die erste Klimaanlage. 1919 gründete er 
zusammen mit sechs Ingenieuren die Car-
rier Engineering Corporation. Die Produkti-
on für den europäischen Markt, den Mitt-
leren Osten und Afrika befindet sich in 
Montluel, in der Nähe von Lyon. Carrier 
stellt jährlich rund 8500 Kältemaschinen 
im Leistungsbereich von 1500 bis 5300 Ki-
lowatt her. Seit zehn Jahren vertreibt Wal-
ter Meier, bis November 2007 Axair Kobra, 
die Geräte von Carrier exklusiv in der 
Schweiz und Liechtenstein. 

Zum zehnjährigen Jubiläum der Partnerschaft 
von Walter Meier und Carrier hat die «Blue 
Gazette» mit Ueli Grossenbacher, Leiter Kli-
matsieren Walter Meier Klima Schweiz, ge-
sprochen.

Blue Gazette: Wie beurteilen Sie die 
Partnerschaft von Walter Meier und Carrier?
Ueli Grossenbacher: Hervorragend! Seit Be-
ginn der Zusammenarbeit im Juli 1998 pfle-
gen wir nicht nur eine Kunden/Lieferanten-
Beziehung, sondern eine echte Partner 
schaft.

Was macht diese so stark?
Im täglichen Kontakt mit den verschiedenen 
Ansprechpartnern bei Carrier spüren wir, dass 
man alles versucht, um uns eine optimale 
Verkaufsunterstützung zu bieten. Dies gilt für 
technische Belange wie Maschinenausle-
gungen und Leistungsoptimierungen, aber 
auch bei speziellen Lieferterminherausforde-
rungen - und vor allem in preislicher Hinsicht. 
Trotz oder gerade wegen des kleinen, aber in-
teressanten Schweizer Marktes werden un-
sere Verkaufsingenieure immer wieder von 
Carrier eingeladen, um von unseren Erfah-
rungen für die Weiterentwicklung der Pro-
dukten zu profitieren. Dies freut uns sehr und 
motiviert uns, gleichzeitig alles zu unterneh-
men, um gemeinsam mit Carrier weitere 
Marktanteile zu gewinnen. Diese Gründe ma-
chen die Partnerschaft so stark und ich glau-

Erfolgreiche Partnerschaft
be, dass sowohl Carrier wie auch wir von einer 
echten Win-Win-Situation sprechen dürfen.  

Welches waren in diesen zehn Jahren für Sie 
die Höhepunkte?
Da gab es viele. Der erste Höhepunkt war die 
Übernahme der Carrier-Vertretung am 1. Juli 
1998. Für uns war und ist es eine Ehre, diese 
Top-Produkte in der Schweiz exklusiv vertrei-
ben zu dürfen. Ein weiterer Höhepunkt war 
die hohe Anzahl von Kunden, welche sich von 
den Topleistungswerten und der Zuverlässig-
keit unseres Paradepferdes, der Kaltwasser-
maschine «Global Chiller», überzeugen lies-
sen. In den zehn Jahren der Zusammenarbeit 
mit Carrier haben wir über 500 Stück dieses 
Typs verkauft. 

Welche Trends und Entwicklungen sind für 
Walter Meier und Carrier in den nächsten 
Jahren massgebend?
Der Trend geht ganz klar zu Maschinen mit 
hohen Leistungsziffern, d.h. hohe Kühl- oder 
Heizleistung bei gleichzeitig tiefem Strom-
verbrauch. Zudem bleiben Free-Cooling-
Maschinen weiterhin im Trend und die Nach-
frage nach Wärmepumpen mit hoher 
Leistungszahl wird stark zunehmen. Carrier 
und Walter Meier werden alles daran setzen, 
um diesen Trends zu entsprechen und da-
durch ihre führenden Marktpositionen wei-
terhin halten respektive weiter ausbauen zu 
können. 

Wo liegt die Zukunft des Klimatisierens?
Die Zukunft des Klimatisierens liegt in der 
Kombination der Steigerung des persönlichen 
Klimakomfortes respektive des Sicherstellens 
von Arbeitsprozessen bei gleichzeitig um-
weltschonenden und kostengünstigen Kli-
maanlagen. 
 
Was wünscht sich Walter Meier von Carrier?
Das Carrier mit innovativen Klimaprodukten 
und -lösungen auch in Zukunft ihre Markt-
führerschaft behaupten kann.   
 

... und was Carrier von Walter Meier?
Das kann ich nur vermuten, aber dass wir 
weiterhin mit einem top motivierten und gut 
ausgebildetem Team die Produkte von Carrier 
erfolgreich vertreiben. � n
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Der Einsatz von Wärmepumpen ist nicht nur 
zu Zeiten hoher Ölpreise attraktiv. Sie stellen 
eine Investition für die Zukunft dar, die sich 
zwar zu Beginn teurer als herkömmliche Öl-
heizungen erweist, auf lange Sicht aber mehr 
bringt. Die Betriebskosten sind selbst bei ten-
denziell ebenfalls steigenden Strompreisen 
tiefer und die Ökobilanz besser. 

Walter Meier setzt in Zukunft noch mehr auf 
Wärmepumpen. Darum wird das gesamte, mit 
rund 80 verschiedenen Wärmepumpen umfas-
sende Sortiment angepasst und neu ganz in 
Weiss gehüllt. Weiterhin werden die Wärme-
pumpen unter dem bewährten Namen «Oert-
li» angeboten. 

Weitere Neuerungen machen das breite Sorti-
ment noch attraktiver: So verfügt die Luft-
Wasser Wärmepumpe dank der neuen EC-
Technologie über ein geregeltes Gebläse. 
Zudem werden neu Wärmepumpen für pas-
sive oder aktive Kühlung angeboten. Ein Teil 
der Produktion wechselt von Seidel zu De Diet-
rich, darum ändern Typenbezeichnungen und 
Artikel-Nummern. Im Herbst sind die neuen 
Preisbücher, Prospekte und Datenblätter 
erhältlich und auf www.klimanews.ch/dmp 
bestellbar.� n

Für ausführliche Informationen benuten Sie die beiliegende 
Antwortkarte.

Vorteile der Oertli-Wärmepumpen
– �Umfassendes Sortiment für alle Anwen-

dungen
– �Grosses Angebot an Hochtemperatur-

Wärmepumpen für höhere Vorlauftem-
peraturen (Sanierung)

– �Niedrige Heizkosten dank exakter Anpas-
sung an den definierten Wärmebedarf

– �Wärmepumpen mit Heissgas-Nutzung 
für mehr Energieeffizienz bei der Warm-
wasseraufbereitung

– �Hohe Lebensdauer und Platzsparende 
Kompaktbauweise

– �Geräuscharmer Betrieb dank optimaler 
Konstruktion und Schalldämpfung

– �Bedienungsfreundliche Steuerung

Wärmepumpen

Die Nachfrage nach Wärmepumpen ist gross. Und dies, obwohl sie noch immer  
10 bis 20 Prozent teurer als vergleichbare Ölheizungen sind. Auf lange Sicht zahlt 
es sich jedoch aus: Im Betrieb sind sie nicht nur günstiger, sondern auch besser  
für die Umwelt. Denn Wärmepumpen nutzen die in der Luft, in der Erde und im 
Wasser gespeicherte Energie.
Patrick Villard 
Marketing und Kommunikation

Die Wärme  
der Zukunft

Luft-Wasser Wärmepumpe kompakt zur Innenauf-
stellung – Typ LI 106 – 110 SP mit integriertem 
Heizwasserspeicher 140 L.

Innovative hydraulische Einbindungen: Kompaktanlage für Einfamilien-
häuser mit einer Luft-Wasser-Wärmepumpe mit Vorlaufspeicher und 
neuen Kombi-Wassererwärmer WP/Sol 402-502.

Oertli-Wärmepumpen für alle

Umwelt-Energie Ausführung Funktionen Spezifikation
Heizen Kühlen Heissgas Hochtemperatur Betrieb  

in Kaskade
Max. Leistung

Passives Kühlen  
(Free cooling)

Aktives Kühlen  
(Reversibler 
Betrieb)

Brauchwasser-
erwärmung

Sanierungs- 
Wärmepumpe 
mit Vorlauf  
max. 63°C

A7/W35
B0/W35
W10/W35

Die neuen  Typenbezeichnungen R HG HT

Luft/Wasser
SP = mit Speicher

Innenaufstellung 
LI 100 (1-stufig)
LI 200 (2-stufig)

n n n n n 10,3 kW

Aussenaufstellung 
LA 100 (1-stufig)
LA 200 (2-stufig)

n n n 11,6 kW

Split-Anlage 
LS 100 (1-stufig)
LS 200 (2-stufig)

n n n n 27,8 kW

Sole/Wasser UP = 
mit Sole- und 
Heizungspumpen

Innenaufstellung 
SI 100 (1-stufig)
SI 200 (2-stufig)

n n n n n n 87,2 kW

Wasser/Wasser
Innenaufstellung 
WI 100 (1-stufig)
WI 200 (2-stufig)

n n n n (n) n 44,7 kW

Neue Typenbezeichnung und  
neue Artikel-Nummern
Sole-Wasser-Wärmepumpen:
Schlüssel
SI 100 	 = Innenaufstellung 1-stufig
SI 200 	 = Innenaufstellung 2-stufig
UP	 = mit Sole- und Heizungs-Pumpen
HG	 = Heissgasausführung
HT	 = Hochtemperatur bis 63°

Luft-Wasser-Wärmepumpen:
Schlüssel
LI	 = Innenaufstellung
LA	 = Aussenaufstellung
LS	 = Splitausführung
100	 = 1-stufig
200	 = 2-stufig
SP	 = mit Speicher 140 Liter
R	 = Reversibel
HG	 = Heissgasausführung
HT	 = Hochtemperatur bis 63°

Wasser-Wasser-Wärmepumpen:
Schlüssel
WI 100	 = Innenaufstellung 1-stufig
WI 200	 = Innenaufstellung 2-stufig

Product Manager Wärmepumpen
Wenn Sie Fragen haben oder weitere Infor-
mationen benötigen, wenden Sie sich an 
unseren Wärmepumpen-Experten:

Rolf Boschung 
Telefon 021 943 02 55 
E-Mail rolf.boschung@waltermeier.com

Sole-Wasser Wärmepumpe – Typ SI 106 – 116 UP  
mit integrierter Sole- und Heizungsumwälzpumpe.



11

Die Gasbrennwertkessel C210 wurden rund-
um aktualisiert. Abgelöst wurden sie im Som-
mer 2008 durch die C230-Serie, welche über 
wichtige Neuerungen verfügt. Die Regelung 
Diematic 3 wurde zum Beispiel durch die 
neue Regelung Diematic-m3 ersetzt. Mit der 
Zubehörplatine und Fühler FM48 für einen 
Mischerkreis kann ohne Problem ein Ausbau 
zur Steuerung von bis zu drei Mischern oder 
Direktkreise vorgenommen werden. 

Flexible Warmwasseraufbereitung
Die Warmwasseraufbereitung kann durch ein 
Boilerfühler oder Thermostaten direkt auf die 
Diematic-m3 erfolgen. Für grössere Wasser-
wärmer ist es auch möglich, einen Einschalt- 
und Ausschaltfühler vorzusehen. Maximal 
sind zwei Wasserwärmer steuerbar. Zudem 
stehen zwei programmierbare Ausgänge für 
zwei Brauchwasser-Zirkulationspumpen be-
reit.

Grössere Anlagen, dh. über zwei Wasserwär-
mer und drei Mischgruppen, müssen mit der 
Erweiterung durch die Unterregelungsein-
heit Diematic VM oder der Kaskadenregelung 
K3 realisiert werden. Mit den Kaskadenschalt-
felder K3 kann dabei eine Mehrkesselanlage 
von bis zu zehn Heizkesseln betrieben wer-
den. Das K3-Schaltfeld in Kombination mit 
der Erweiterungsplatine AD220 verfügt die-
selben Funktionen wie die Diematic-m3 Re-
gelung. Sämtliches Zubehör wie die Abgas-
klappen, die Motor-Absperrklappe oder das 
externe Gasmagnetventil sind ebenfalls di-
rekt von der Diematic-m3 steuerbar. Dank der 
äusserst flexiblen Regelung Diematic-m3 
passt sich der Heizkessel an fast alle hydrau-
lischen Gegebenheiten an und bietet eine 
effektive Lösung.

Gleiche Abmessungen, weniger Gewicht
Die bereits bei den C210 geschätzten kom-
pakten Abmessungen wurden auch bei der 
C230-Serie beibehalten. Er wird im gleichen 
Gehäuse wie sein Vorgänger geliefert. Das 
Gewicht des neuen Kessels ist durch die sepa-
rate Lieferung der Regelung und durch die 
neue Gasstrasse vermindert worden: Ein 
C230-170 wiegt nur noch 165 Kilogramm. Er 
kann somit noch leichter in den Heizungs-
raum eingebracht werden. Die Ablösung des 
IMS Gas-Luft-Mischsystem durch ein Venturi 
Mischsystem lässt nun den Flüssiggasbetrieb 
zu. Alle Typen C230-85, -130, -170, -210 kön-
nen mit einem Aufpreis auf Material und 
Montage auf Flüssiggas umgebaut werden. 
Die Kaminsanierung erfolgt dank dem gros-
sen Restförderdruck von 130 Pa auf allen Ty-
pen durch den einfachen Einzug eines neuen 
Innenrohrs in den bestehenden Kamin. Mit 
dem Gasstandkessel C230-170 im raum-
luftabhängigen Betrieb ist auf 400 Metern 
über Meer, bei einem Innenrohrdurchmesser 
von 150 Millimetern eine maximal Kamin
höhe von 44 Metern zu erreichen.  

Die Vorzüge der C230-Serie ermöglichen ins-
gesamt eine schnelle Integration auf der Bau-
stelle, erlauben Zeitgewinn und halten erst 
noch die Kosten tief.� n

Für ausführliche Informationen benuten Sie die beiliegende 
Antwortkarte.

Gasbrennwertkessel

Die C210 Gasstandkessel-Serie wurde Ende Sommer 2008 durch die neue 
C230-Serie abgelöst. Viele Vorzüge des Vorgängers sind in die Nachfolge-
modelle eingeflossen, wobei einige Elemente entscheidend verbessert 
wurden. Die neuen C230-Kessel sind zum Beispiel leichter und lassen sich 
noch schneller und günstiger im Heizungsraum einbauen.

Kompakt und  
effizient Gas geben

Peter Euler,  
Product Manager Gas

Gasbrennwertkessel De Dietrich C230

Regulation Diematic-m3

Mr. Gasheizsysteme 
Wenn Sie Fragen haben oder weitere Infor-
mationen benötigen, wenden Sie sich an 
unseren Gasheizsystem-Experten:

Peter Euler  
Product Manager Gas
Telefon 021 943 02 59  
E-Mail peter.euler@waltermeier.com
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Thomas Ulrich legt beim Bau seines Haus selbst Hand an. 
(Bilder: zvg)

Zwei Tage bevor Thomas Ulrich im Mai 2007 
zu seiner bis anhin letzten Expedition in die 
Arktis aufgebrochen ist, hat er im heimischen 
Interlaken ein Haus gefunden – ein neues Zu-
hause für seine Familie. «Es war Liebe auf den 
ersten Blick», erinnert er sich über ein Jahr 
später an diesen Moment. «Allerdings war es 
mehr der Standort als das Haus selbst», fügt 
er an, «doch dies wurde mir erst nach meiner 
Rückkehr klar.»

Kraft durch Familie
Die damalige Expedition auf den Spuren der 
Polarforscher Fridtjof Nansen und Hjalmar 
Johansen, welche die Route 1893 zurückge-
legt hatten, war für Thomas Ulrich nach dem 
Scheitern seiner «Arctic-Solo»-Tour 2006 die 
erste grössere Forschungsreise. «Das Eis übt 

eine grosse Faszination auf mich aus, darum 
kehre ich immer wieder in diese Regionen zu-
rück. Und dies trotz meinen Erfahrungen 
2006 - noch nie zuvor war es für mich solch 
ein Kampf gewesen», bestätigt er nachdenk-
lich. «Die Kraft, solche Momente durchzuste-
hen, gab mir immer meine Familie und beim 
letzten Mal insbesondere die Aussicht auf 
unser neues Zuhause.» Nach 113 Tagen ist er 
im August 2007 wieder nach Interlaken zu-
rückgekehrt, um sofort sein neues Projekt, 
sein eigenes Haus, in Angriff zu nehmen.

«Schnell hat es sich gezeigt, dass das beste-
hende Haus nicht meinen Vorstellungen ent-
sprach und sich ein Neubau abzeichnete.» Zu-
sammen mit einem befreundeten Architekten 
hat er sich an die Planung seines eigentlichen 
Traumhauses gemacht. Ein wichtiges Anliegen 
war ihm dabei, das Haus ökologisch sinnvoll 
zu bauen. «Ich habe auf meinen Expeditionen 
immer wieder eindrückliche und damit auch 
beunruhigende Zeichen der Klimaerwärmung 
gesehen. Dies hat mich noch mehr darin be-
stärkt, in meiner Umgebung etwas für das 
Klima und damit auch die Umwelt zu tun.» 
Auch an seinen Vorträgen weist er auf diese 
Veränderungen hin, sieht sich selbst aber nicht 
als Klimaprophet. «Ich bin weder Wissenschaf-
ter noch Politiker, aber ich kann und will in 
meinem Umfeld meinen eigenen Beitrag zu 
einem umweltverträglicheren Verhalten lei-
sten.» Und zum Klimaschutz gehört dabei ins-
besondere der sinnvolle Umgang mit den En-
ergieressourcen.

Langjährige Partnerschaft
Ein Beispiel dafür ist für Thomas Ulrich das 
Raumklima. Und dies beginnt für den ge-
lernten Zimmermann bereits bei der Isolati-
on des Hauses. «Darum habe ich gemeinsam 
mit dem Architekten bereits bei der Planung 

sponsoring

Nach einer Expedition gibt es für Thomas Ulrich nichts Schöneres als zu 
seiner Familie und in sein Zuhause zurückzukehren. Darum hat er sich im 
Frühling 2008 sein neues Daheim nach seinen eigenen Plänen und mit 
eigenen Händen selbst geschafft. Unterstützt wurde der Abenteurer und 
Fotograf erneut von Walter Meier.

Hautnah am Klima

Eric Langner
Marketing Services

Arktis aus erster Hand 
Thomas Ulrich berichtet auf seiner Multivi-
sions-Vortrags-Tournee, die ihn im Winter 
2008/09 quer durch die Schweiz führt, von 
den Erfahrungen seiner verschiedenen Ex-
peditionen.

Mi, 22.10.08	 Matten/Interlaken, Kirchgem.-Haus
Do, 23.10.08	 Matten/Interlaken, Kirchgem.-Haus
Fr, 24.10.08	 Thun, Burgsaal
Sa, 25.10.08	 Thun, Burgsaal
Mo, 27.10.08	 Spiez, Lötschbergsaal
Di, 28.10.08	 Bern, Hotel Jardin
Mi, 29.10.08	 Bern, Hotel Jardin
Do, 30.10.08	 Solothurn, Landhaus
Fr, 31.10.08	 Münsingen, Schlossgut
Di, 4.11.08	 Lyss, Weisses Kreuz
Mi, 5.11.08	 Bern, Aula Freies Gymnasium
Fr, 7.11.08	 Fribourg, Jolimont
Mi, 12.11.08	 Luzern, Paulusheim
Do, 13.11.08	 Nottwil, Paraplegikerzentrum
Fr, 14.11.08	 Schwyz, Mythen Forum
Mo, 17.11.08	 Cham, Lorzensaal
Mi, 19.11.08	 Wil/SG, Stadtsaal
Do, 20.11.08	 Chur, Titthof
Mo, 24.11.08	 Buchs SG, Aula BZB
Di, 25.11.08	 Schaffhausen, Park Casino
Fr, 27.11.08	 St. Gallen, Adlersaal St. Georgen
Do, 4.12.08	 Basel, Volkshaus (Grosser Saal)
Mo, 8.12.08	 Liestal, Hotel Engel 
Do, 11.12.08	 Buchs AG, Gemeindesaal
Fr, 12.12.08	 Baden, Aula Kantonschule
Di, 13.1.09	 Wetzikon, Drei Linden
Mi, 14.1.09	 Zürich, Volkshaus 
Do, 15.1.09	 Zürich, Volkshaus
Sa, 17.1.09	 Zürich, Volkshaus
Mo, 19.1.09	 Zürich, Volkshaus
Di, 20.1.09	 Jona, Kreuz Jona
Mi, 21.1.09	 Winterthur, Römertor

Beginn jeweils 20 Uhr
Weitere Informationen: www.thepole.ch
Ticketreservationen: www.explora.ch

Thomas Ulrich beim Einbau der Bodenheizung.

Eine Welt zum Entdecken
xexplora
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Thomas Ulrich (rechts) mit Installateur XYZ.

Dem harten  
Klima getrotzt

Sponsoring

Vom 16. bis 20. April hat im Wallis der legendäre 
Gletschermarathon «Patrouille de Glaciers» statt
gefunden. Unter den Teilnehmenden war auch Walter 
Meier Kunde Thomas Sesseli mit zwei Kollegen. Die 
Dreierpatrouille wurde von Walter Meier unterstützt.

Um 1.45 Uhr in der Nacht hiess es für Thomas 
Sesseli, Patrick Flury und Daniel Baumgartner 
sowie 800 weiteren Dreierteams nach einer 
kurzen Nacht unsanft «Tagwache». Um 4 Uhr 
ging es im Walliser Arolla raus in die Kälte und 
das Schneegestöber: Der 13. «Patrouille des 
Glaciers» stand auf dem Programm.

28 Kilometer auf und ab
In den Wochen davor haben sich Walter Meier 
Kunde Thomas Sesseli und seine beiden Kolle-
gen intensiv auf den seit 1942 mittlerweile 
zum 13. Mal durchgeführten Gletschermara-
thon vorbereitet. Dieser wird in zwei Strecken 
durchgeführt, in einer längeren, die von Zer-
matt nach Verbier führt, sowie der kürzeren 
Variante, die in Arolla startet. Der Weg von 
«nur» 28 Kilometer schien für die drei Unter-
länder auf der Karte bestens zu bewältigen zu 
sein. Erst vor Ort habe man aber gemerkt, wie 
hart dieser Marathon wirklich sei, wie Sesseli 
berichtet: «Die ‹Patrouille des Glaciers› reprä-

sentierte nicht nur auf dem Höhenprofil auf 
der Karte eine Berg- und Talfahrt, sondern auch 
in unseren Erlebnissen und Empfindungen 
während dieses Gebirgswettkampfes. So 
durchlebte jeder von uns Gefühlswelten, die 
unterschiedlicher nicht hätten sein können 
und uns lange in Erinnerung bleiben werden.»

Kanten greifen nicht
Dem anstrengenden Aufstieg von Arolla aus 
folgte eine rasante Abfahrt über die Buckelpi-
ste des Gletschers. Danach stand die Über-
querung des Schräghanges am westlichen 
Ufers des Grand-Dixence Staudammes bevor, 
der Thomas Sesseli und seinen Kollegen als 
«härtester Streckenabschnitt» in Erinnerung 
blieb: «Die befellten Skis rutschten oft weg, 
ohne dass die Kanten im harten Eis gegriffen 
hätten. Zudem überkam uns die Gewissheit, 
dass die Ausdauer eher in den Beinen steckt 
als in den Armen, waren doch diese durch das 
Kräfte zehrende Anstossen mit den Stöcken 

im Nu übermüdet.» Es folgte der Aufstieg auf 
das Rosalblanche-Massiv auf 3100 Metern 
über Meer, wo die Teilnehmer von  rund 500 
Fans empfangen und mit Proviant versorgt 
wurden. «Dankend nahmen wir angebotene 
Orangenschnitze und heissen Tee der Zu-
schauer an,» erinnert sich Thomas Sesseli, 
«um uns für die zweite grosse Abfahrt zu stär-
ken. Der Schluss-Anstieg hatte es in sich, und 
wie: Die zunehmende Sonnen-Intensität 
führte nicht nur zu körperlichen, sondern 
auch emotionalen Wallungen.»

Der letzte Anstieg führte die Teams zum Gip-
fel in der Nähe des Mont-Fort, von wo aus die 
Abfahrt nach Verbier begann. «Endlich runter, 
nur noch dem Ziel entgegen! Es war nicht ein-
fach, unseren Vorsatz einzuhalten, nichts zu 
riskieren bei der Abfahrt: Auch beim lang-
sameren Fahren braucht es viel Kraft zum 
bremsen, und die Oberschenkel brannten», 
berichtet Sesseli. «Es erwartete uns auf den 

letzten Kilometern eine beeindruckende Zu-
schauerkulisse, die wir trotz Laufschritt mit 
Skischuhen extrem genossen und uns mit ei-
ner grossen inneren Befriedigung erfüllte.» 
Nach rund sieben Stunden hatte das Walter 
Meier Team das Ziel erreicht.

Klima hautnah
Dass Thomas Sesseli, Patrick Flury und Daniel 
Baumgartner von Walter Meier unterstütz 
wurden, habe den Marathon etwas leichter 
gestaltet, wie der Teamchef bestätigt: «Das 
Gefühl, einen Sponsor im Rücken zu haben, 
ist nicht nur in finanzieller Hinsicht befriedi-
gend, sondern für das Team in der Vorberei-
tungsphase und während des Wettkampfes 
auch moralisch unterstützend. Was Klima-
technik in der unwirtlichen Umgebung von 
minus 10°C, starkem Wind und Schneefall 
bedeutet, haben wir am eigenen Körper er-
fahren und deswegen auch einen idealen Be-
zug zu unserem Sponsoren gehabt.»� n

Eric Langner
Marketing Services

darauf geachtet, dass wir einen hohen Isola-
tionsstandard erreichen.» Mit dieser Vorgabe 
hat er Reto Burri, Leiter Verkauf Heizungsser-
vice Bern/Mittelland bei Walter Meier kon-
taktiert, um die Heizung und die Warmwas-
seraufbereitung optimal in dieses Konzept 
einzupassen. 

Walter Meier und Thomas Ulrich sind bereits 
seit vielen Jahren Partner. «Angefangen hat 
dies noch zu Oertli Service-Zeiten», erklärt Ul-
rich. Viele seiner Fotos haben damals wie heu-
te Werbe- und Informationsmaterialien ge-
prägt. «Und während des Baus meines Hauses 
ist am Gerüst selbstverständlich ein Walter 
Meier Werbeplache mit einem meiner Fotos 
gehängt.» Mit der Zeit hat sich zwischen dem 
Abenteurer und vielen Mitarbeitenden des 
Unternehmens ein freundschaftliches Ver-
hältnis entwickelt. «Wir kennen uns nun be-
reits lange und pflegen einen intensiven Aus-
tausch – ob anlässlich meiner Expeditionen 
genauso wie wenn ich hier bin.» Und im Fall 
seines neuen Hauses ganz konkret. 

Sonnenkollektoren und  
Gaswand-Brennwertkessel
Aufgrund der Analyse von Thomas Ulrichs Plä-
nen und Ideen hat ihm Reto Burri konkrete 
Vorschläge unterbreitet, wie ihn Walter Meier 
beim Raumklima optimal unterstützen kann. 
«Zum Einsatz kommen im Keller ein Gaswand-
Brennwertkessel mit einer Leistung von 25 KW 
und 15 Quadratmeter Flachkollektoren mit 
angehängter Oertli Black Box auf dem Dach», 
erklärt Burri. «Gespeichert wird die Wärme in 
einem Wärmespeicher WPKR 1001 mit inte-
griertem Wasserwärmer und Solarwärmetau-
scher.» Verteilt werde die Wärme über ein 
Fussbodenheizsystem Compact Plus. 

Beim Bau selbst hat Thomas Ulrich wo immer 
möglich selbst Hand angelegt. «Und als Zim-
mermann war es mir wichtig, möglichst viel 

Holz zu verwenden.» Von der äusseren Er-
scheinung her erinnere das Haus an Skandi-
navien, fügt er schmunzelnd an, «vielleicht 
auch ein wenig als Liebeserklärung an meine 
norwegische Frau.» Um schon bald wieder 
aus der Ferne in das neue schöne Haus zu-
rückkehren zu können, macht sich der Aben-
teurer bereits wieder Gedanken über eine 
neue Expedition: «Ich kann nicht stehen blei-
ben, sondern will immer in neue Gefilde auf-
brechen – vielleicht führt es mich nächstes 
Jahr erstmals in die Antarktis?»� n

Zimmermann, Fotograf und Abenteurer 
Thomas Ulrich (1967) zählt zu den be-
kanntesten Outdoor-Fotografen der Welt. 
Er lebt mit seiner norwegischen Frau Aasta 
und seinen drei Töchtern in Interlaken. Der 
gelernte Zimmermann und Bergführer ver-
dient seit mehr als 15 Jahren seinen Le-
bensunterhalt mit der Fotografie. Seine 
Bilder vom Klettern, Gleitschirmfliegen, 
Skifahren, Snowboarden oder Basejumpen 
sorgen seit langem für Aufsehen und auch 
als Filmer wurde er bereits mehrfach aus-
gezeichnet. Thomas Ulrich wurde vor allem 
aber auch als Abenteurer bekannt. Nach 
verschiedenen erfolgreichen Expeditionen 
in Patagonien, Grönland, Amerika und Ti-
bet wollte er 2006 als erster Mensch allein 
und ohne Unterstützung den Nordpol 
überqueren. Er musste seinen Solo-Versuch 
frühzeitig abbrechen und hat stattdessen 
eine internationale Explorer-Gruppe zum 
Nordpol geführt. Bereits ein Jahr nach sei-
nem Scheitern kehrte Ulrich erneut mit 
einer Gruppe Nordpol-Neulingen zurück 
an den Pol. Im Mai 2007 marschierte er mit 
seinem norwegischen Partner Børge Ous-
land vom Nordpol aus auf die nordsibi-
rischen Inselgruppe Franz Josef Land und 
legte dabei 1400 Kilometer zu Fuss, auf Skis 
und mit dem Kayak zurück. 

Thomas Ulrich – Horizont Nord 
Thomas Ulrich er-
zählt in seinem neu-
en Buch über seine 
Arktis-Abenteuer: 
das Scheitern (2006) 
und die erfolgreiche 
Durchquerung vom 
Nordpol bis nach 
Franz-Josef-Land 
mit dem Norweger 

Børge Ousland (2007). Grossartige Bilder 
vermitteln die Faszination des eisigen 
Nordens.

Thomas Ulrich Horizonte Nord, Autoren:  
Thomas Ulrich (Fotos), Christine Kopp (Text), 176 S.,  
über 150 Fotos und Illustrationen, deutsch, Eigenverlag, 
ISBN 978-3-033-01571-5, CHF 59

Thomas Kesseli (vorne) beim Aufstieg zum 
Gipfel in der Nähe des Mont-Fort. (Bild: zvg)
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Über 24 000 Briefe wurden Ende Juni an End-
kunden sowie Installateure verschickt, um 
über die neue Partnerschaft von Coop Mine-
raloel und Walter Meier zu informieren. Bei-
gelegt war dem Versand zudem eine hand-
liche Broschüre, die alles Wissenswerte über 
die Zusammenarbeit und die konkreten An-
gebote enthielt. Zusätzlich erhielten alle 
Coop Supercard-, Coop Heizöl- und Coop Bau 
& Hobby-Kunden je einen elektronischen 
Newsletter mit denselben Informationen. 
«Wir haben mit Coop Mineraloel nicht nur ei-
nen tollen Partner gefunden, sondern konn-
ten dank dessen vielfältigen Medien auch 
attraktive Plattformen für unsere Produkte 
und Dienstleistungen nutzen», erklärt Daniel 
Sütterlin, Marketing Services und Kommuni-
kation Walter Meier. «Um den neuen gemein-
samen Weg weiter zu stärken, haben beide 
Unternehmen zudem vereinbart, dass ihre 
Mitarbeiter von attraktiven Angeboten des 
anderen Partners profitieren können.»

Seit es den Onlineshop/Heizen von Walter 
Meier und davor Vescal gibt, gehört Thomas 
Högger zu den treuen Nutzern dieser Platt-
form. Für den Abteilungsleiter Heizen bei der 
W. Studer AG in Kreuzlingen ist diese zu einem 
bewährten Arbeitsinstrument geworden, um 
die von ihm benötigten Waren zu bestellen. 
«Ich besuche den Shop fast täglich», bestätigt 
er. Dabei sind es vor allem Bestandteile im 
Bereich Wärmeverteilung, die er auf diesem 
Weg bestellt. «Ich schätzte dabei vor allem 
die einfache Handhabung sowie die schnelle 
Lieferung am nächsten Tag.» Dadurch, dass er 
den Shop so häufig braucht, weiss Thomas 
Högger mittlerweile sehr gut, wie er am 
schnellsten zu den gewünschten Waren 
kommt. «Den virtuellen Katalog brauche ich 
eigentlich nur selten», fügt er an, «im Norma-
fall gehe ich direkt über die Schnellerfassung, 
über die ich mit der Artikelnummer direkter 
und schneller das Ziel erreiche.» Ein weiterer 
Vorteil sind für ihn auch die immer aktuellen 

CO2-Reduktion als Ziel
«Coop liegt die Umwelt am Herzen. Bei der 
Produktion genauso wie beim Vertrieb oder 
im Verkauf», fasst Daniel Sütterlin Coops En-
gagement zusammen. «Eines der wichtigsten 
Ziele ist die Reduktion des CO2-Ausstosses.» 
Im Geschäftsbereich Mineralöle lasse sich 
dies aber nicht alleine durch die von Coop ver-
triebenen Produkte erreichen, fügt er an, 
«beim Heizöl bestimmen die Endverbraucher 
selbst, wie effizient sie das Heizöl verbren-
nen». Um dies zu verbessern, seien technolo-
gisch wegweisende Geräte gefragt, welche es 
nicht bei Coop zu kaufen gibt – wie zum Bei-
spiel der ThermMix. «Mit Walter Meier hat 
Coop Mineraloel dafür genau den richtigen 
Partner gefunden. Einfach gesagt: Wir liefen 
die Heizungen, Coop das Heizöl.»� n

Preise: «So sehe ich im Gegensatz zum ge-
druckten Katalog immer konkret, was mich 
welcher Artikel kostet.» Dadurch, dass sämt-
liche bereits getätigten Bestellungen gespei-
chert bleiben, kann er jederzeit wie in einem 
Archiv darauf zurückgreifen und sich einen 
Überblick über vergangene Aktivitäten ma-
chen. «Das ist eine Funktion, die ich ebenfalls 
oft benutze und die mir im Tagesgeschäft 
vieles erleichtert.»

Thomas Högger bestellt die meisten Waren 
heute nur noch online. Und diese sowohl bei 
Walter Meier wie auch bei anderen Anbietern. 
«Wir alle, die damit arbeiten, haben uns be-
stens daran gewöhnt und schätzen diesen 
Service sehr – und im Fall von Walter Meier 
verfügen wir über eine besonders gute Platt-
form, mit der wir gerne arbeiten.»� n

Walter Meier und coop

Onlineshop/Heizen

Coop Mineraloel und Walter Meier gehen gemeinsam 
neue Wege, um die natürlichen Ressourcen effizienter 
zu nutzen und damit die CO2-Emissionen nachhaltig  
zu senken. Zusammen mit Kundinnen und Kunden, 
Partnerfirmen sowie ihren Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeitern setzen sich die beiden Unternehmen für den 
Klimaschutz ein. 

Der Onlineshop/Heizen von Walter Meier ist beliebt und wird viel genutzt.  
Die Kunden und Partner schätzen die einfache Handhabung und den schnellen 
Lieferservice. So zum Beispiel auch Thomas Högger, Abteilungsleiter Heizen  
bei der Firma W. Studer AG in Kreuzlingen.

Starke Partnerschaft

Einfach, schnell und direkt

Eric Langner
Marketing Services

Eric Langner
Marketing und Kommunikation

Coop Mineralöl AG ist neuer Partner von Walter Meier. (Bild: pd)

Preisbücher Heizen im Onlineshop
Neu werden wir ab November die Marken 
Oertli und De Dietrich in ein gemeinsames 
Preisbuch integrieren. Es gibt somit z.B. 
nur noch ein Preisbuch «Gas».

Folgende Preisbücher sind ab November 
neu im Onlineshop erhältlich:
2A	� Ölheizkessel bis 80 kW  

(inkl. ThermMix)
2B	� Ölheizkessel ab 80 kW und  

Abgaswärmetauscher
3	� Gasheizkessel
4	� Wärmepumpen
E	� Komponenten zu Kellerinstallati-

onen, Verbrauchsmaterialien
H1	� Heizkörper

Preisbücher in Druckform können Sie im 
Druckmaterialportal oder per E-Mail  
bestellen: www.klimanews.ch/dmp
dmp@waltermeier.com

Thomas Högger (Bild: el)
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Murielle Scherly verpackt die bestellten Drucksachen. (Bild: zvg)

In Vevey befindet sich das Unterlagen-Zen-
trum von Walter Meier. Murielle Scherly, 
Drucksachen-Verantwortliche bei Walter Mei-
er, sorgt dafür, dass die Unterlagen auf dem 
Druckmaterialportal www.klimanews.ch/dmp 
jederzeit aktuell sind. «Neben der Aktualität 
hat für unsere Benutzer vor allem die Über-
sichtlichkeit bei der Bestellung eine grosse 
Bedeutung – sie wollen schnell die richtigen 
Informationen finden.» 

Murielle Scherly empfiehlt bei der Suche 
zwei mögliche Wege, um möglichst schnell 
ans Ziel zu kommen: «Klicken Sie auf die  
gewünschte Rubrik, öffnet sich die Auswahl 
der Produktgruppe. Und beim nächsten  
Klick sind Sie bereits auf den gesuchten 
Unterlagen.» Oder man benutze die Such-
funktion, welche oben rechts im Browser zu 
finden ist.

«Die Broschüre kann man sich entweder als 
pdf-Dokument herunterladen oder sich in 
Papierform bequem an den Arbeitsplatz be-
stellen.» Dabei, so Murielle Scherly weiter, 
komme es nicht darauf an, ob nur eine einzel-
ne Broschüre oder gerade eine grössere Auf-
lage benötigt werde. «Nutzen Sie diese Mög-
lichkeit», empfiehlt sie den Walter Meier 
Partnern, «und legen Sie Ihren Offerten eine 
Produktbroschüre bei. Ihre Offerte erhält so 
mehr Beachtung – besonders bei Privat
kunden.»� n

Das Internet gilt als schnelles und aktuelles Medium. Nichts Ärgerlicher 
deshalb, als wenn Informationen und Daten veraltet sind. Das Druck
materialportal von Walter Meier schafft Abhilfe und hält jederzeit die 
neusten Produkt-Unterlagen zum Download oder zum Bestellen bereit.

www.klimanews.ch/dmp

DruckmaterialPortal

Martin Schäppi
Leiter Marketing und Kommunikation

Über 300 Broschüren an Lager
In der zentralen Marketinglogistik in Vevey 
liegen über 300 Broschüren an Lager, alle 
davon mindestens in zwei Sprachvarian-
ten. Pro Tag werden bis 50 Broschüren-Lie-
ferungen in die ganze Schweiz verschickt. 
Drei Tage nach der Bestellung soll der Kun-
de die gewünschten Unterlagen auf dem 
Tisch haben. Von diesem Service profitieren 
Walter Meier Kunden kostenlos.

Broschüren können auch direkt per E-Mail 
bestellt werden: dmp@waltermeier.com

Schnell die richtigen Unterlagen

In drei Schritten zur Dokumentation
Schritt 1: Auswählen 
A  �Broschüren auf Papier: Gewünschte Menge eintragen
B  �Broschüren als PDF-Dokument: Download starten

Schritt 2: Bestellen
C  �Menge erfassen
D  �«Weiter» zum Einkaufskorb

Schritt 3: Empfängeradresse erfassen
E  �Lieferadresse eintragen
F  �Bestellung absenden

A

B

D

C

E

F
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Klimatisieren
8603 Schwerzenbach
Bahnstrasse 24
Telefon 044 806 48 48

3113 Rubigen
Schulhausgasse 22
Telefon 031 720 41 33

1680 Romont
Route des Barges 2
Telefon 026 651 77 77

1228 Plan-les-Ouates
Ch. du Pont-du-Centenaire
Telefon 022 706 10 10

Heizen
3072 Ostermundigen
Schermenweg 151
Telefon 031 939 77 22

9245 Oberbüren
Industrie Bürerfeld 4
Telefon 071 955 95 45

1800 Vevey 1
Z.i. de la Veyre B, St-Légier
Telefon 021 943 02 22

6533 Lumino
Via Quatorta
Telefon 091 829 40 40

Profi-Shops Heizen
Basel
Carouge 
Chur
Hunzenschwil 
Kestenholz 
Lumino 
Neuenburg
Oberbüren 
Ostermundigen 
Romanel 
Sion
Vevey 
Zürich

Heizen
8603 Schwerzenbach
Bahnstrasse 24
Telefon 044 806 41 41

3072 Ostermundigen
Schermenweg 151
Telefon 031 938 20 00

7000 Chur
Felsenaustrasse 5
Telefon 081 250 35 52

4703 Kestenholz
Industriestrasse 28
Telefon 062 389 66 88

1800 Vevey 1
Z.i. de la Veyre B, St-Légier
Telefon 021 926 84 11

6533 Lumino
Via Quatorta
Telefon 091 820 11 75

impressum

Bis im November ist Markus Wassenberger 
im Mittelmeer noch in relativ ruhigen Gewäs-
sern unterwegs. Danach segelt er seine Yacht 
«Nina-Soraya» nach Südafrika, von wo aus er 
sein bisher grösstes Abenteuer startet: Ein-
mal alleine rund um die Antarktis. In rund 
100 Tagen will er die 20 000 Seemeilen hinter 
sich legen und im März 2009 wieder nach 
Kapstadt zurückkehren. 

«Blue Gazette»: Wie sind Sie auf die Idee 
gekommen, alleine um die Antarktis zu 
segeln?
Markus Weissenberger: Der Auslöser war vor 
fünf Jahren das Buch von Norbert Sedlacek, 
der alleine die Antarktis umsegelt hat. Das hat 
mich inspiriert und nicht mehr losgelassen. 
Zudem ist es der reiz, an einem Ort zu segeln, 

wo sonst niemand segelt. Und es gehört eine 
Portion Ehrgeiz dazu, es allen Pessimisten zei-
gen zu wollen, dass so etwas möglich ist.

Haben Sie keine Angst?
Ich würde eher von Respekt sprechen – und 
dieser ist sehr gross. Ich weiss, wo meine 
Grenzen sind und werde versuchen, die Ge-
fahren nicht zu unterschätzen. Es ist aber klar, 
dass es mir früher oder später sicher einmal 
Angst und bange werden wird.

Wo lauern diese?
Die grösste Gefahr ist sicher, dass ich mich 
verletzen könnte. In dieser Gegend der Welt 
bin ich ganz auf mich gestellt, Hoffnung auf 
schnelle Hilfe oder Rettung gibt es keine.

Wie bleiben Sie mit dem Rest der Welt 
verbunden?
Ich habe ein Satelliten-Telefon sowie Funk an 
Bord, diese funktionieren aber je nach Ort 
und Wetterverhältnissen unterschiedlich 
oder gar nicht. Je nach Möglichkeiten, werde 
ich laufend auch aktuell übers Internet von 
meiner Reise berichten.

Wie muss man sich vorstellen, wenn 
jemand alleine die Antarktis umsegelt?  
Ist es überhaupt möglich, zu schlafen?
Zum Schlafen werde ich nur in kurzen Interval-
len kommen und nur, wenn es die äusseren 
Verhältnisse zulassen. Mehr als 45 Minuten 
Schlaf am Stück liegen jedoch nicht drin. Bei 
ruhigem Seegang kann ich zeitweise den Auto-
piloten navigieren lassen, ansonsten werde ich 
aber die meiste Zeit selbst am Steuer stehen.

Was wünscht man einem Segler?
«Eine Handbreit Wasser unter dem Kiel.»

Weitere Informationen:
www.project-antarctica.ch und www.blauwassersegeln.ch

Eric Langner
Marketing und Kommunikation

Markus Weissenberger segelt ab Dezember da, wo sonst  
niemand segelt: rund um die Antarktis. Die 20 000 Seemeilen 
legt der Schaffhauser alleine zurück. Walter Meier unterstützt 
den Segler im härtesten Klima der Schweiz. «Blue Gazette» 
hat Markus Weissenberger zum Gespräch getroffen.

Mit Walter Meier unterwegs 
Walter Meier unterstützt Markus Weissen-
berger. Dafür erscheint die Marke Walter 
Meier auf dem Hauptsegel der Nina-Soraya, 
auf dem Zodiac und auf den Schwimmwe-
sten.  Weissenberger ist zudem mit einer 
Walter Meier Windjacke ausgestattet.

Ein Tag auf der Nina-Soraya
Für rund 200 Walter Meier Kunden ging die-
sen Sommer ein Segeltraum in Erfüllung: 
Sie reisen nach Palma de Mallorca und erle-
ben einen Tag mit Markus Weissenberger 
auf der «Nina-Soraya». Die ersten Gäste tra-
fen am 23. August ein, die letzte Gruppe 
reiste am 30. September ab. Insgesamt wa-
ren 19 Gruppen an jeweils 10 Personen zu 
Besuch. Jede Gruppe wurde von einem Wal-
ter Meier Verkäufer begleitet. Am ersten Tag 
war nach dem Eintreffen am Mittag ein Be-
grüssungs-Apéro sowie erstes Ausruhen 
auf der Finca angesagt, danach folgten eine 
Weindegustation und das Abendessen in 
mallorquinischem Ambiente. Am zweiten 
Tag standen der Segeltörn und am Abend 
ein Paella-Essen mit Show-Kochen auf der 
Finca auf dem Programm. Am dritten Tag 
besichtigten die Gäste die Stadt Palma oder 
genossen den freien Nachmittag, bevor es 
abends wieder zurück in die Schweiz ging.

In 100 Tagen  
um die Antarktis

Markus Weissenberger erklärt einer Radio- 
Journalistin, wo seine Reise hingeht. (Bild: el)


