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Nachgefragt

Einbruchhemmung, Beschussklassen, Notausgang-Richtlinien: Im Objektschutz ist vieles zu
beachten. Sicurtec ist einer der flihrenden Anbieter fur Polycarbonat Sicherheitsglas. Chef
Michael Ahlborn liber sicherheitsrelevante Produkte in der Architektur sowie F&E-Trends.

Michael Ahlborn ist Geschidftsfiihrer der
Sicurtec Laminatglastechnik GmbH mit
Sitz in Mondsee bei Salzburg. Die Ferti-
gung ist in Ardagger Stift bei Amstetten/
Niederdsterreich.

GFF: Bedingt durch die Folgen der Pan-
demie und des Ukrainekriegs kam es
zu Materialengpéassen und Preiserho-
hungen. Mittlerweile funktionieren
die Lieferketten wieder weitgehend,
heit es. Davon ausgenommen sind
Elektronikteile. Wie stellte sich die Si-
tuation fiir Sicurtec da?

Michael Ahlborn: Die Branche war
stark betroffen, was den speziellen
Kunststoff Polycarbonat bzw. Klebe-
materialien betraf. Das war absehbar
und der gesamten Corona-Situation
geschuldet. Sehr viel Material kam
nichtin Europa an.

Dadurch entstanden hier groRe
Materialltiicken. Aufgrund dessen ha-
ben wir uns entschieden, das Lager
enorm zu vergroRern flr diese Materi-
alien. Schlussendlich war das gut, weil
man auf einmal mit Lieferzeiten kon-
frontiert war von bis zu einem Jahr.

Was war tiblich?

Zwei bis maximal vier Wochen. Wenn es
ganz eilig war, erhielt man es mit Express
in einer Woche.

Sie haben das Lager hochgefahren, ergo
waren Sie weiterhin lieferfahig?

Ja. Zum Glick haben wir rechtzeitig re-
agiert und das war dann auch lange Zeit
ein groRer Vorteil, weil wir lieferfahig wa-
ren in normalen Zeiten. Das haben wir bis
heute. Auch wenn bei einigen Materialien
die Lieferzeiten wieder auf die normale
Basis zurlickgegangen sind.

Weiterer Vorteil war, dass wir natir-
lich auch einiges an Materialkosten ab-
fangen konnten. Mittlerweile miissen wir
mitunter Produkte bestellen, ohne zu wis-
sen, was man zahlen muss zum Zeitpunkt
der Lieferung. Es gab hier Preissteigerun-
gen bis 250 Prozent.

Die Mittel muss man erst einmal haben.
Sicurtec ist inhabergefiihrt, Ihr Vater hat
das Unternehmen gegriindet, jetzt ist mit
lhnen und lhren Geschwistern die zweite
Generation der Familie in der Verantwor-
tung. War das ein Vorteil in der Zeit mit
den drastischen Preiserh6hungen?

Als gesundes Unternehmen haben wir die
Finanzkraft gehabt, um das ganze vorzu-
finanzieren und uns das Material hinzu-
legen. Wer die Moglichkeit gar nicht hat,
der ist abhangig von allem.

Das hat natirlich viel ausgemacht,
das hat man gemerkt am Markt. Unter-
nehmen in Konzernen haben diese Be-
weglichkeit nicht.

Waihrend sich die Lieferengpdsse wie ge-
sagt weitgehend aufgelost haben, ver-
harren die Preise auf vergleichsweise ho-
hem Niveau, ist zu horen. Deckt sich das
mit lhren Erfahrungen?

Nein. Ganz im Gegenteil. Wir haben die-
ses Jahr bei Spezialmaterial noch einmal
Preiserhdhungen bekommen von 150
Prozent. Binnen 1,5 Jahren haben sich
die Kosten insgesamt um 250 Prozent

erhoht. Beim Basismaterial waren wir
ebenfalls mit Preiserhdhungen kon-
frontiert. Zum Teil haben wir aber gut
verhandeln kénnen aufgrund der gro-
Ben Mengen, die wir verbrauchen.

Seit Jahresanfang gibt es gene-
rell immer mal leichte Schwankungen
nach oben und unten. Tendenziell ist
das Niveau hoher als friiher, wie Sie
zurecht sagen.

Als Griinde werden in der Regel die ho-
hen Energiekosten genannt.

Das stimmt. Aber das kann ich nicht
ganz nachvollziehen. Die Energieprei-
se sind gestiegen, das stimmt. Aber
sie sind auch schon wieder runterge-
gangen. Bei den Materialpreisen merkt
man davon leider wenig.

Wohin fiihrt das? Letztlich werden die
Projekte immer teurer fiir den Auftrag-
geber.
Die Folgen zeigen sich besonders bei
privaten Bauvorhaben. Von Planern
und Fachbetrieben hoére ich, dass sie
jetzt Uberstunden abbauen, die wah-
rend der Boomphase aufliefen.

Was danach kommt, dass weil}
keiner so genau. Der hochwertige Pri-
vatbau ist davon aber wenig betroffen.

Sicurtec hat neben dem Bereich Archi-
tektur auch den Bereich Maschinen.
Hilft lhnen das, die schwache Baukon-
junktur auszugleichen?

Die trifft uns nicht so in diesen spezi-
ellen Nischen, in denen wir uns bewe-
gen. Zum Gluck. Im Architekturbereich
sind wir noch einmal in verschiedenen
Nischen drinnen.

Wie steht das Unternehmen wirt-
schaftlich da?

Es ist stark wachsend bei uns, jahrlich
20 bis 30 Prozent. Die Finanzkrise 2008
bis 2010 ist seit der Firmengriindung
2001 die einzige Zeit gewesen, in der
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wir kein Wachstum hatten.

Das Einsatzgebiet fiir lhre Produkte im
Architekturbereich ist groR, er reicht
von Behdrdengebauden wie Polizei-
wachen uber Botschaften, Museen,
Fassaden fiir Juweliere bis hin zum Lu-
xuswohnbau und Glasfronten in Tier-
gehegen mit Raubtieren. Angefangen
hat Sicurtec mit Verglasungen fiir Ju-
weliere, richtig.

Ja. Denen wird von den Versicherun-
gen schon vorgegeben, was sie ver-
wenden mussen. Damit sie Uberhaupt
noch Deckung bekommen seitens der
Versicherer.

In Deutschland ist es noch stren-
ger als im restlichen Europa, denn in
Deutschland werden von den Versi-
cherungen nur VdS-anerkannte Pro-
dukte akzeptiert. Daher sind wir eine
anerkannte, fremdiberwachte Fer-
tigungsstatte von VdS und TUV mit
werkseigener Produktionskontrolle.

Wo genau liegt der Unterschied zwi-
schen Deutschland und den anderen
Landern?

In Deutschland beim VdS wird die Ein-
bruchhemmung eine Nuance anders
geprtift als die Europaische Norm. Das
erfordert zum Teil noch etwas starkere
Produkte. Das muss man ihnen lassen,
das machen sie mehr als genau.

Sicurtec zielt ja genau in diesen Be-
reich, in dem auBergewohnliche Resi-
lienz gefordert wird.

Stimmt. Unser Gebiet sind die Anfor-
derungen im Highend-Bereich. Hochs-

Das Unternehmen fertigt Spezialsicherheitsglas fiir Personen- und Objektschutz sowie Ma-

schinenschutzscheiben mit Polycarbonat.

te Einbruchhemmung. Das bedeutet 20
Minuten Bearbeitungszeit mit allen mog-
lichen Werkzeugen wie Winkelschleifer
und sonstigem. Kombiniert mit Notaus-
gang-Komponenten und Beschuss.

Da werden wir von diversen Rah-
menherstellern, die an diesen Ausschrei-
bungen teilnehmen, schon stark bean-
sprucht hinsichtlich unserer Entwicklung
in diese Richtung. Da gibt es naturlich
Vorgaben, was Uberhaupt hineinpasst in
diese Profiltiefen, die schon geprift wur-
den, und so weiter.

Gemeinsam mit Partnern arbeiten
wir fortwahrend an dem Ziel, wirklich
perfekt zu entwickeln bzw. zu optimieren
und das Gesamtsystem wieder zu zertifi-

zieren. Dass dann alles Hand und Fuf3
hat.

Wohin geht der Trend beim Thema Si-
cherheit? Sei es bei Kooperationen, sei
es bei der Neuheitenentwicklung?
Wir haben eine sehr starke Entwick-
lung jahrlich in unserem Produktport-
folio. Unabhangig davon, ob man ge-
wisse Produkte weiter optimiert, dass
sie noch dinner und schlanker wer-
den. Wie etwa seit einigen Jahren mit
einer neuen Verbundtechnologie, die
wir hier am Standort fertigen.
Nehmen wir als Beispiel die P6B,
das ist die niedrigste Einbruchsklas-
se. Die war friher bei 16 Millimeter,
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mittlerweile sind es zehn Millimeter.
Das ist schon beachtlich. Eingesetzt
wird sie haufig im Bereich von Museen
und Vitrinen oder wenn es um Sanie-
rung im Altbau und im Denkmalschutz
geht. Dort spielt das Gewicht fur die
Beschlage eine grol3e Rolle. Auch beim
Beschuss arbeiten wir an Optimierun-
gen in den hoheren Klassen. Am Be-
schussamt in Ulm lassen wir vier neue
Produktklassen prifen. Wir gehen da-
mit weit Uber die Europanorm hinaus.
Da ist viel Potenzial am Markt.

Was heif’t das genau?

Die Nachfrage in Europa ist gene-
rell in den letzten Jahren um einige
Klassen raufgegangen. Wenn man
friher gesagt hat, fiir ein Regierungs-
gebaude setzt man Klassen 4 & 6 an,
d.h. Magnum 44 Handfeuerwaffe
und Nato-Munition. Da geht heute
nix mehr unter BR7 mit Hartkern. Be-
dingt durch die Terroranschlage in
Europa in den letzten Jahren sind die
Anforderungen extrem gestiegen.
Diese Entwicklung spiegelt sich auch
im Privatsektor wider. Friher ging es
um Einbruchhemmung. Mittlerweile
wird vielfach Beschussklasse gefor-
dert. Das hat in den letzten drei Jahren
massiv zugenommen.

Hinzu kommen Projekte im Be-
reich Kritische Infrastruktur und ahnli-
ches. Da gibt es zum Teil keine offent-
liche Ausschreibungen mehr. Statt-
dessen stehen Sachfragen im Vorder-
grund: Wer kann das Rahmensystem
und wer kann ein Glas mit den nétigen
Anforderungen produzieren? Ist dies
auch zertifiziert? Mehr darfich aus ver-
traglichen Griinden nicht sagen.

Sie beschreiben die gemeinsame Pro-
jektarbeit von Planer, Hersteller und
Fachbetrieb. Wie ist denn lhr Eindruck
von den Fachbetrieben? Auch auf Seite
der Betriebe gibt es ja den Trend, Ni-
schen zu besetzen. Ein Beispiel ist die
Firma Gehrig aus Unterfranken. Inha-
ber Friedrich Gehrig war Fensterbauer
des Jahres 2018. Er hat den Betrieb auf
Sonderanfertigungen ausgerichtet.

Wir haben extrem starke Partner in
der Verarbeitung, zum Beispiel Spe-
zialisten fir Holzfenster, die auch in
Beschussklassen drinnen sind. Gerade
in Deutschland gibt es wirklich starke
kleine Firmen, die sich so positioniert

Polycarbonatglas ist eine Verbindung aus
extrem hartem Silikatglas und hochelasti-
schem Polycarbonat.

haben. Mit denen macht es Spal3, Projekte
zu realisieren oder zusammen Produkte
zu entwickeln.

Wie muss man sich die Produktentwick-
lung insgesamt vorstellen? Wie lange
dauert so etwas in der Regel?

Wir machen viele Versuche, das verur-
sacht natirlich eine Menge Kosten. In
Tests und Simulationen finden wir her-
aus, wie weit man tGberhaupt gehen kann.

»Gerade in Deutschland gibt es

wirklich starke kleine Firmen,

mit denen es Spafs macht, Pro-
jekte zu realisieren.

Dann geht es weiter ins Rahmensystem,
die ganzen Anbindungen und Rahmen-
system werden extra geprift. Im Schnitt
dauert es zwischen einem Jahr und zwei
Jahren, bis ein Produkt tatsachlich steht.

Sicherheitstechnik ist nicht an bestimm-
te Lander gebunden. Wir sprachen liber
Deutschland und Europa. Wo ist Sicurtec
Uberall aktiv?

Deutschland und Europa ist das Kernge-
biet. Generell verkaufen wir weltweit. Vie-
les aufgrund dessen, dass wir sehr gute
Standards haben in Europa. Weiters auch
aufgrund des internationalen Netzwer-
kes.

Personen- und Gebdudeschutz stehen bei
lhnen im Fokus. Welche Anspriiche ver-
folgen Sie hier mit Blick auf die Zukunft?

Wir wollen weiter im Personen- und
Gebaudeschutz tatig sein, aber trotz-
dem die hohen Klassen auch abde-
cken. Beispielsweise Nationalbanken
und dergleichen. Zudem der Privatbe-
reich mit Villen oder Wohnungen tber
mehrere Stockwerke in den Innenstad-
ten. Das nimmt mehr und mehr zu.

Und dann natdrlich der Bereich
Norm, Struktur und Klassifizierungen.
Gerade in der EN 1627 gibt es einfach
Produkte, da braucht man Polycarbo-
nat.

Das ist sicherlich auch der Grund, war-
um der Markt generell und speziell der
Markt fiir Polycarbonatglas wachst.
Genau. Das ist ein Umsatztreiber. Ge-
nauso wie die starke Maschinenin-
dustrie, die wir weltweit beliefern. In
GroBmaschinen mussen Energien bis
zu 16.000 Joule abgefangen werden.
Das schafft kein monolytischer Aufbau.
Daflr sind Multilayer Polycarbonate
notwendig. Da gibt es einfach wenige,
die sich so spezialisiert haben wie wir.
Das gilt vor allem fur die verschiede-
nen Verbundtechnologien.

Wir haben das breiteste Spekt-
rum an Verbundtechnologie von Glas-
Polycarbonat, das hat niemand so wie
wir. Dadurch kénnen wir flr die un-
terschiedlichen Anforderungen gezielt
Produkttypen von unterschiedlicher
Technik her anbieten. Dass man Uber-
all das Beste herausholt. Dem einen
ist Asthetik wichtig, dem anderen das
Gewicht. Anderen ist wieder die Multi-
funktionalitat aus verschiedenen Nor-
men wichtig — gerade hier macht sich
die technische Entwicklung und hohe
Investitionen der letzten Jahre bezahlt.

Wo sehen Sie dariiber hinaus noch Po-
tenzial fiir die Zukunft?

Potenzial flir Entwicklungen und neue
Produktbereiche wird es immer geben.
Seitdem wir die weitere Verbundtech-
nologie haben, gibt es im Maschinen-
bereich zahlreiche Einsatzmoglichkei-
ten, etwa Einhausungen flr Forstma-
schinen.

Insgesamt haben wir sicher noch
lange nicht alles an Marktpotenzial
ausgeschopft. Wichtig ist uns ein ge-
sundes Wachstum, d.h., dass die Struk-
tur auch mitkommt. Der schwierigste
Bereich ist zurzeit das bendtigte Perso-
nal.
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