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Liebe Leser,
willkommen zu einer neuen 
Ausgabe von Interface. Viel 
ist in unserer Branche in letz-
ter Zeit passiert, und eine Ent-
wicklung möchte ich hier be-
sonders hervorheben – da ich 
sie persönlich als sehr positiv 
erlebe.

Zum ersten Mal seit mehreren Jahren he-
ben die Produzenten für Holzböden ihre 
Preise an. Dafür ist Mut erforderlich, denn 
kein Hersteller will sein Produkt billigerem 
Wettbewerb aussetzen und den Verlust 
von Marktanteilen riskieren. Dennoch 
scheint es das Richtige, für die Anstren-
gungen und das fachliche Können bei der 
Entwicklung eines ingenieurtechnischen 
Fußbodens einen angemessenen Preis 
zu verlangen. Dafür sind Forschung, Pla-
nung, technische Fachkenntnis, mehrere 
Testphasen und nicht zuletzt Vermarktung 
erforderlich, um mit Erfolg die Kunden er-
reichen zu können.

Etliche Jahre ist nun unsere Branche für 
diese Kosten selbst aufgekommen, und 
das noch vor dem Hintergrund gestiege-
ner Rohstoffpreise. Einige der größten Ent-
wicklungsfortschritte – wie beispielsweise 
die Antikratzer-Beschichtung und das 
Klicksystem – sind praktisch verschenkt 
worden. Um das zu ermöglichen, waren 
die Hersteller gezwungen, Kosten in ihrer 
eigenen Organisation einzusparen. Kos-
tensparen mag von Vorteil sein, wenn es 
zu effi zienteren Unternehmen führt, aber 

es kann auf lange Sicht auch zu falsch-
er Wirtschaftlichkeit führen – das augen-
fälligste Beispiel ist, dass ein Mangel an 
Investitionen in neue Technologien dazu 
führt, Kosten nur noch unter Inkaufnahme 
schlechterer Qualität senken zu können. 

Wenn ich Preissteigerungen sehe, auch 
geringe, ist das für mich deshalb ein Si-
gnal, dass es ein wachsendes Vertrauen 
in den Markt gibt. Das ist eine positive 
Veränderung!

In dieser Ausgabe von Interface möchte 
ich Ihre Aufmerksamkeit insbesondere auf 
einen neuen Verbrauchertrend lenken, den 
wir in unserem Spezialbeitrag „Das Ende 
der Wegwerfgesellschaft“ (auf Seite 8) be-
leuchten. Im Bemühen, zur Reduzierung 
der Emissionen beizutragen und „smarter 
zu kaufen“ sind Verbraucher darauf ange-
wiesen, haltbarere, qualitativ hochwertige 
Güter zu kaufen. Viele handeln danach. 
Diese Verbraucher haben sogar einen 
besonderen Namen (Lohasians), und sie 
werden täglich mehr. Wie wird dieser Trend 
unsere Branche beeinfl ussen? Vielleicht 
gibt es einen Zusammenhang zu den von 
mir erwähnten Preissteigerungen. 

Was denken Sie?

Paul Spångberg
Vizepräsident und Direktor der Abteilung

Industrial Coating
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Bona’s mission:

”Bringing out the 
best in wooden fl oors”

www.bona.com

Bona ist ein weltweit tätiges Unternehmen. Wir arbeiten in mehr als 50 Ländern und haben Nieder-

lassungen in 18 Ländern in Europa, Nordamerika, Lateinamerika und Asien. Wir haben Produktions-

stätten in Schweden, Deutschland, USA und China.

Wir sind die Spezialisten für die Holzbodenindustrie bezüglich Verlegung, Pfl ege, Renovierung 

und Oberfl ächenbehandlung. UNsere Produktpalette beinhaltet Kleber, Lacke, Öle, UV-Lacke, 

Schleifmaschinen und Schleifmittel, sowie Reinigungs- und Pfl egeprodukte. Unsere Kunden sind 

Holz- oder Korkboden Hersteller, Architekten, ausschreibende Stellen, Bodenleger, Reinigungs-

unternehmen, Sanierer bzw. Besitzer von Holzböden. Unsere Produkte ergäzen sich perfekt, um 

das Beste aus Ihrem Holzfußboden zu machen. Von der Produzierung über die Installierung bis zur 

Pfl ege und Renovierung – wir decken alles ab.

Inhalt

 3 Hervorhebung der natürlichen 
Eigenschaften von Bambus

 4 Eröffnung der Fabrik in China

 5 Herausforderungen für Bona 
in China – ein Interview

 8 Das Ende der Wegwerfgesell-
schaft?

 9 UV-X: ein umweltfreundliches 
UV-Versiegelungssystem

 10 Indonesische Firma verwandelt 
Whiskytonnen in Fußböden

 11 Interview mit Ilkka Tolonen

 12 Bona Naturale – so gut, dass Sie 
es nicht mal sehen können!

Verleger
Paul Spångberg

Herausgeber
Camilla Bark

Mitwirkende
Anders Karstensson, Bona. Vittorio 
Belluz, DV Systems. Ilkka Tolonen,
Karelia-Upofl oor. Ralph Meima,
Marlboro College Graduate Center, 
Vermont, USA. Budi Hartanto, Jade-
Wood. Rene Zaal, Moso International.



3

Die Schönheit von Bambus

Produktentwicklung

Die Bambusrohre 
müssen mindestens 
zehn Zentimeter im 
Durchmesser betragen

Moso International und Bona 
haben gemeinsam eine hoch 
widerstandsfähige Versiege-
lung für Zwei-Schicht-Bambus-
böden von Moso entwickelt. 
Laut Geschäftsführer Rene 
Zaal ist das neue Finish erfolg-
reich in den Produktionsstätten 
von Moso eingesetzt worden, 
und die neuen, haltbaren vor-
behandelten Bambusböden 
erweisen sich besonders in 
Deutschland, Österreich und in 
der Schweiz als sehr beliebt. 

Rene Zaal kommentiert: „Ein Hauptvorzug 
des neuen Finishs ist seine Vereinbarkeit mit 
den Produkten von Bona Lifetime Support für 
Wartung und Reinigung. Die Fußböden kön-
nen einfach gepfl egt und, falls erforderlich, 
auch mit neuem Finish versehen werden.”

Moso International, 1997 in Holland ge-
gründet, ist auf industriell produzierte 
Bambusprodukte wie Möbel und Böden 
spezialisiert. Es gehörte zu den ersten 
europäischen Unternehmen, die das Po-
tential von Bambusprodukten für den eu-

ropäischen Markt erkannten. In den letzten 
zehn Jahren hat es eine große Auswahl 
von Bambusböden entwickelt. Rene Zaal 
erläutert: „Der Prozess umfasste viele 
Schritte. Wir begannen mit der Entwick-
lung der Produktqualitäten und anschlie-
ßend den Sortimenten selbst, zu denen 
solide Holzböden (Bambus) und sowohl 
Zwei- als auch Dreischicht-Parkettböden 
gehören, die für den Gebrauch mit ver-
schiedenen Unterböden auf unseren Ziel-
märkten geeignet sind.“

Was Leim und Lack betraf, suchte Rene 
Zaal nach einem Anbieter, der Moso beim 
Erreichen der gewünschten Qualität behilf-
lich sein konnte. Auf diese Weise kamen 
Bona Kemi und Moso International das 
erste Mal miteinander in Kontakt. Rene 
Zaal fährt fort: „Als wir mit der Produkti-
on eines vorbehandelten Bambusbodens 
beginnen wollten, wandten wir uns selbst-
verständlich wieder an Bona. Wir waren 
dort bereits mit den Mitarbeitern vertraut 
und wussten, dass wir Bonas Sortiment 
von hochqualitativen Pfl egeprodukten für 
vorbehandelte Böden vertrauen konnten. 
Förderlich war außerdem, dass Bona in der 
Zwischenzeit eine Vertretung in Shanghai 
eröffnet hatte und dabei war, eine Fabrik 
in China zu bauen. Das führte unsere Pro-
duktionsstätten einander näher und ver-
setzte uns in die Lage, bei Bedarf schnell 
auf technischen Support zurückgreifen zu 
können.”

Bona bietet neues Finish 
für Böden von Moso

Wie macht man aus Bambus 
einen Fußboden?

Obwohl Bambus die Eigenschaften von 
Holz besitzt, gehört es wissenschaftlich 
zu den Gräsern. Es gibt über 1.500 
verschiedene Arten, von denen nur die 
größeren (mit einem Durchmesser von 
10 cm oder mehr) für die Herstellung 
von Fußböden geeignet sind. 

Um die Böden herzustellen, werden 
zunächst Lammellen aus den Rohren 
gehobelt und in die richtige Gestalt und 
Größe gebracht. Anschließend werden 
sie zu Platten gepresst, die wiederum 
zu Brettern verleimt werden.

Bona Lifetime Support 
– ein komplettes 
Sortiment von 
Produkten und 
Dienstleistungen 
zur Erhaltung der 
Schönheit Ihres 
Bodens während 
der gesamten 
Lebensdauer. 

Partnerschaft in Europa
Letztes Jahr begann Moso International ein 
Joint-Venture mit dem spanischen Unter-
nehmen Tuka mit Firmensitz in Barcelona. 
Dadurch ist Moso der Zugang zu den im 
Wachstum befi ndlichen südeuropäischen 
Märkten für Bambusböden erleichtert 
worden, ohne dass es deshalb unter un-
tragbaren Transportkosten zu leiden hät-
te. Außerdem sind einige spannende neue 
Produkte in Vorbereitung. Rene Zaal ent-
hüllt Pläne für ein Sortiment von fl exiblen 
Bambusböden – mit Eigenschaften, die sie 
zwischen Holzboden und Teppich einord-
nen. Wird Bona auch Partner bei der Ent-
wicklung von Pfl egeprodukten für dieses 
Sortiment sein? Aber sicher! ■
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Neue Chinesische Fabrik

Am 13. Juni 2007 eröffnete 
Bona ein neues Werk für UV-Fi-
nishs in Dalian, Nordchina, um 
eine schnelle Produktion und 
prompte Lieferungen für unse-
re Kunden in ganz China und 
Südostasien zu ermöglichen. 
Mit der Eröffnung der Fabrik in 
Dalian kann Bona nicht ohne 
Stolz behaupten, das es über 
Produktionsstätten auf drei 
Kontinenten verfügt!

Bona verfügte in China bereits seit 2004 
über eine lokale Vertretung. Die Abtei-
lung Industrial Coatings (IC) hat auch 
Geschäftsstellen in Peking und Shang-
hai. Dennoch wurde in den letzten zehn 
Jahren die Geschäftstätigkeit von Bonas 
Tochtergesellschaft in Singapore koordi-
niert. Von nun an wird die Niederlassung 
in Dalian die Verantwortung für den Betrieb 
von Industrial Coating in ganz Südostasien 
übernehmen.

„Das Geschäft in Asien und China ist in den 
letzten Jahren expandiert”, sagt Generaldi-
rektor Jon Loi, verantwortlich für die neue 
Produktionsstätte und den Markt in China. 

„Unser neues Werk und das technische 
Zentrum sind ein guter Ausgangspunkt für 
Erweiterungen mit optimierter Logistik und 
schnelleren Antwortzeiten”.

Verbesserter Kundendienst
Nach Meinung Paul Spångbergs, Vizeprä-
sident und Direktor der Abteilung Industrial 
Coating, wird Bona durch seine Präsenz in 
Asien mit einer Produktionsstätte, einem 
technischen Zentrum, Forschung und Ent-
wicklung, Verkauf & Marketing als auch 
technischen Support in die Lage versetzt, 
den Kundendienst zu optimieren. Und es 
ist von herausragender Bedeutung, dass 
Bona mit Lifetime Support auf dem chine-
sischen Markt einen Vorsprung hat, wo es 
eine große Nachfrage nach guter Boden-
pfl ege und nach Produkten und Service 
bei der Nachbehandlung gibt. Bona wird in 
Dalian diesen Service zusammen mit Bo-
nas Abteilung Asia Pacifi c anbieten. „Der 
Produktionsbetrieb in China wird auch ein 
effi zientes Zentrum für Tests und Anpas-
sungen der Produkte an die Kundensyste-
me sein”, führt Paul Spångberg aus.

Das neue Werk, insgesamt 2 000 m2 groß, 
umfasst die Produktion, ein Warenhaus 
und ein technisches Zentrum und hat eine 
Kapazität von 5 000 Tonnen. Eine große 
Anzahl von Kunden nahm an der Eröffnung 
des Werks teil. In ihrer Rede sagte die stell-
vertretende Direktorin von Dalian (DDA), 
Frau Wang Yan Hui: „Zusammen mit SKF 

und IKEA steht Bona für hoch entwickelte 
schwedische Technologie, die aus guten 
Investitionsbedingungen, idealer logisti-
scher Lage und starkem Glauben an das 
Wachstum von DDA Nutzen zieht”. ■

Bona produziert jetzt 
auf drei Kontinenten!

Einweihungszeremonie

Fassade des Dalian-Gebäudes

„This is a great day for Bona. With this new factory we’re hoping 

to strengthen relations with our Chinese and Asian 

business partners and also establish new partnerships.”
 Kerstin Lindell, Präsidentin und Geschäftsführerin von Bona

Kerstin Lindell am Eröffnungstag

Corporate News

Interface
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Interview mit Anders Karstensson

Anders Karstensson war für 
die Leitung des Bauprojektes 
von Bonas neuer Fabrik in Da-
lian, China, verantwortlich. Zu 
seinen Aufgaben gehörte es, 
alle verschiedenen Aspekte 
der Etablierung der Fabrik zu 
koordinieren, einschließlich der 
gesetzlichen und umweltrecht-
lichen Bestimmungen, der An-
mietung von Grundstücken, 
des Erwerbs von Produkti-
onsausrüstung, von IT-Support 
und Qualitätssicherung.

Das war eine ganz schöne Herausforde-
rung, wenn man bedenkt, dass er von 
Malmö aus agiert – mehrere Tausend Kilo-
meter vom betreffenden Standort entfernt 
– und das Projekt aus der Entfernung steu-
ern musste. Wie konnte diese Aufgabe ge-
löst werden?

Was war die Absicht bei 
der Eröffnung einer 
Produktionseinheit in China?
„Wir wollten eine Produktionseinheit, die 
näher an unseren asiatischen Kunden ist, 
damit wir schneller auf deren wechseln-
de Bedürfnisse reagieren können. Und es 
macht natürlich Sinn, Produktionsstätten 

näher an den Markt zu verlagern, da es zu 
niedrigeren Transportkosten führt und die 
Auswirkungen auf die Umwelt verringert. 
Auf kurze und mittelfristige Sicht werden 
wir jedoch Rohmaterialien aus Schweden 
exportieren, um die Produktqualität zu ga-
rantieren.”

Warum hat Qualitätssicherung 
solch einen hohen Stellenwert?
„Wir haben schon früh erkannt, dass dies 
die größte Herausforderung sein würde. In 
einer Situation, in der alles neu ist – das 
Personal, die Fabrik und die Produkti-
onsausrüstung – macht es Sinn, wenigs-
tens mit einem festen Parameter zu arbei-
ten, und daher haben wir uns entschieden, 
zunächst Rohmaterialien von Schweden 
aus zu verschiffen.

Ebenfalls zur Sicherung unserer Produkt-
qualität kam unser Personal aus Dalian 
nach Schweden, um in den Testmetho-
den von Bona einschließlich unserer sämt-
lichen Kontroll- und Validierungsverfahren 
ausgebildet zu werden. Wir wollten sicher-
gehen, dass alle Schritte und Verfahren im 
chinesischen Werk befolgt wurden, damit 
unsere hohen Qualitätsstandards einge-
halten werden. 

Zu den anderen Herausforderungen ge-
hörte es, Leute in Dalian zu fi nden, die 
wussten, wie man optimalen Nutzen aus 
unserem Geschäftsystem zieht und an-
dere Leute, die uns mit den rechtlichen 
Aspekten bei der Etablierung eines neu-
en Unternehmens in China behilfl ich sein 

konnten – wie beispielsweise bei den er-
forderlichen Genehmigungen. Es ist klar, 
dass alles anders als in Europa ist. Nicht 
notwendigerweise komplizierter, aber auf 
jeden Fall verschieden!”

Was können Sie zu Aspekten der 
Gesundheit und Sicherheit sagen?
„Wir haben uns entschieden, dieselben 
Gesundheits- und Sicherheitsstandards 
wie in Schweden anzuwenden, da unsere 
Geschäftstätigkeit durchaus im Rahmen 
des chinesischen Rechts bleibt. Bei Din-
gen wie Staubfi lterung, Ventilation und 
Schutzkleidung für das Personal (wie 
Schutzbrillen, Schuhe und Handschuhe) 
gelten also schwedische Normen. Bona ist 
schließlich immer noch ein schwedisches 
Unternehmen; wir möchten auf unseren 
Arbeitsplatz stolz sein und alles Erforder-
liche tun, um die Sicherheit unseres Per-
sonals zu gewährleisten.”

Gab es Schwierigkeiten?
„Einige wurden durch Kommunikationsfeh-
ler verursacht! Mein geringes Verständnis 
des Chinesischen zusammen mit der Auf-
gewecktheit meiner chinesischen Kollegen 
und deren Sinn für Schnelligkeit führen 
einfach dazu, dass die Dinge nicht immer 
nach Plan verlaufen! Wenn ich meinen 
schwedischen Kollegen eine unklare An-
weisung gebe, zögern sie nicht, eine Ver-
deutlichung zu verlangen, aber in China 
legen sich die Mitarbeiter manchmal sehr 
schnell ins Zeug und machen in sehr effi zi-
enter Weise das, wovon sie denken, dass 
ich es ihnen aufgetragen habe.”

Was sind Ihrer Meinung nach 
die kritischen Erfolgsfaktoren?
Ich kann nicht genug die Fertigkeiten, das 
Zielbewusstsein und die schiere harte Ar-
beit des Projektteams und des lokalen Per-
sonals hervorheben. Unsere Mitarbeiter in 
Dalian haben eine großartige Arbeit geleis-
tet, ganz besonders unser Generaldirektor 
für China, Jon Loi, der jetzt in Dalian ar-
beitet. Er und sein Team haben erhebliche 
Mehrverantwortung übernommen, um das 
Projekt zu einem erfolgreichen Abschluss 
zu bringen. ■

Corporate News

Leitung eines 
Fern-Projektes

Frau Wang Yan Hui 
führt durch die Pilotfabrik.

Technischer 
Leiter und 1. 
Stellvertretender 
Präsident 
der Abteilung 
Technologie, 
Anders Karstensson



Wir helfen Ihnen dorthin zu
kommen, wo Sie hin wollen



Wo möchten Sie Ihre Holtzfußböden sehen? Viel-
leicht sind die Golden Gate Brücke noch nicht auf 
Ihrer Neu-geschäftsliste, aber warum sollte man nicht 
die Fantasie ein wenig spielen lassen? Sie werden 
vielleicht überrascht sein, wie leicht sich Träume ver-
wirklichen lassen. Bona bietet UV-Beschichtungen, 

die speziell für Beständigkeit gegen Beschädigung 
entwickelt wurden, so dass sich Ihre damit behan-
delten Holzfußböden auch für Bereiche mit starkem 
Verkehr eignen. Überlegen Sie sich zunächst, wo Sie 
hin wollen… und wende Sie sich dann an Bona, da-
mit wir Ihnen helfen können, dorthin zu gelangen.
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Verbrauchertrend

„Das wird auch nicht mehr 
wie früher gemacht“, ist ein 
häufi g gehörter Satz, der teil-
weise auch stimmt. Wäh-
rend bestimmte langlebige 
Gebrauchsgüter wie Autos, 
Weißwaren, Werkzeuge und 
Outdoor-Ausrüstungen jetzt 
mit Qualität, Ausführung und 
Haltbarkeit von bislang unbe-
kannten Ausmaßen erworben 
werden können, kann dies von 
vielen anderen Produkten nicht 
gerade behauptet werden. In 
verschiedenen Kategorien – 
einschließlich Haushaltswaren 
und Baumaterialien – ist sofor-
tiger oder kurzer Gebrauch und 
Verschleiß bereits zunehmend 
in das Produkt eingebaut.

Wenn sie verbraucht sind, werden diese 
Produkte zu Trümmern der Wegwerfgesell-
schaft. Aber ist der Wegwerftrend ökolo-
gisch tragbar? Angesichts der heutigen 
Diskussionen um Klimawandel und Ener-
gieknappheit sicher nicht. 

Das Symbol des Komforts artet aus
Das vielleicht größte Symbol der Wegwerf-
gesellschaft ist die Einkaufstüte. Seit Wal-
ter Deubner sie um 1912 erfand, ist sie aus 
dem modernen Leben nicht mehr wegzu-
denken. Deubners cleveres Papiertütende-
sign mit Tragekordeln (das er später paten-
tieren ließ) ermöglichte den Kunden seines 
Lebensmittelgeschäfts, mehr Waren nach 
Hause zu tragen – und daher bei jedem 
Besuch mehr zu kaufen. Sehr praktisch! 
Die Menschen brauchten nicht mehr daran 
zu denken, ihre eigenen Körbe oder Beutel 
mitzubringen, und die Verkaufszahlen von 
Walter Deubner stiegen.

Damals war Verbraucherkomfort eine re-
volutionäre Idee. Heute werden jedes Jahr 
mehr als eine Billion Wegwerftüten auf der 
Welt verbraucht – etwa 154 für jeden ein-
zelnen Menschen. Fast in jeder Küche in 
den entwickelten Industriestaaten gibt es 
ein ganzes Bündel von gefalteten Tüten 
unter der Spüle. Nur ein winziger Prozent-
satz der Verbraucher ist organisiert und 
gewissenhaft genug, auf Wegwerftüten 
zu verzichten.

Klare Anzeichen einer Kehrtwende
Während stetig wachsender Komfort das 
Zeichen des Fortschritts im 20. Jahrhun-
dert war, zeichnet sich neuerdings eine 
Wende ab. Im März 2007 verbot San 
Francisco City bestimmte Sorten von 
Plastiktüten. Ab Juli 2007 sind alle groß-
en kalifornischen Supermärkte gehalten, 
Plastiktüten zurückzunehmen und zu re-
cyceln. Tütenverbote werden in vielen 

Städten rund um den Globus diskutiert, 
von Boston bis Peking. Der schwedische 
Möbelausstatter IKEA führt in den USA 
gerade eine Kampagne unter dem Motto 
“Bag the Plastic Bag” („Pack die Plastiktü-
te ein!“). Kurz und gut, das Jahrhundert 
der Wegwerftüten scheint per Gesetz ein 
abruptes Ende zu fi nden.

Von Abfall zu Recycling 
und Wiederverwendung
Was wird der nächste Schritt sein? Der 
Terminus Wegwerfgesellschaft bezieht 
sich auf eine riesige Menge von Gegen-
ständen zum einmaligen Gebrauch: Win-
deln, Papiertüchern, Kameras, Batterien, 
medizinische Ausrüstung, Telefonbücher, 
Tageszeitungen. Einige Einweggegenstän-
de sind bereits den Weg der Einkaufstüte 
gegangen. In den 1990er Jahren hat bei-
spielsweise die Druckerindustrie Tinten- 
und Tonerpatronen recyclebar gemacht, 
zusammen mit den zugehörigen Kasset-
ten und Einsätzen. Und in vielen Teilen der 
Welt werden nunmehr Glas, Plastik und 
Metalltrinkbehälter recycelt. Einige dieser 
Änderungen sind durch den gestiegenen 
Wert der Rohstoffe angestoßen worden, 
wie der des veredelten Aluminiums in 
Blechdosen. In anderen Fällen haben 
Gesetze dazu geführt, dass gefährlicher 
Abfall nicht auf Mülldeponien, in Verbren-
nungsanlagen, auf Feldern, in Wäldern, 
Flüssen und Meeren landet. Auf jeden Fall 
gibt es einen deutlichen Trend – weg von 
Abfall hin zu recycelbaren und wiederver-
wendbaren Produkten. 

Abschied von „gut und günstig“?
Wie ist es – abgesehen von Wegwerfge-
genständen – um andere billig produzierte 
Gegenstände bestellt, die früher Jahr-

Industrie-Benchmarking

Das Ende der 
Wegwerfgesellschaft?

Müll – ein modernes Problem oder eine Möglichkeit der Zukunft?

Die große Tütendebatte

Interface
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zehnte gehalten haben mögen, jetzt aber 
nur noch eine Lebensdauer haben, die 
sich nach Monaten, Tagen, ja Stunden be-
misst? Zum Beispiel die Restaurant-„Kids 
Meal“-Spielzeuge, die um die halbe Welt 
transportiert wurden, nur um innerhalb von 
Tagen kaputtzugehen und weggeworfen 
zu werden? Oder eine derartige Mode wie 
Kleidung, die bereits nach fünf Wäschen in 
die Lumpen, den Müll oder zur Wohltätig-
keit geht? Oder der Toaster, der nur einen 
Winter hält? Oder die zerbrechliche Gips-
platte, die ein Jahr nach Montage zerbrö-
ckelt, die dünnwandigen Kupferrohre, die 
sich in die Heimwerkermärkte eingeschli-
chen haben? Mit ein wenig Glück und dem 
neuen Verständnis von Fortschritt werden 
auch diese Wegwerfartikel denselben Weg 
wie die Plastiktüte gehen. 

LOHAS-Verbraucher 
– Verfechter der Qualität
Seit kurzem gibt es einen neuen Begriff 

in der Marktforschung und dem Marken-
management: LOHAS. Geprägt 1999 vom 
Lifestyle-Unternehmen Gaiam aus Colora-
do, steht es für “Lifestyles of Health and 
Sustainability.” (Lebensstile für Gesundheit 
und Nachhaltigkeit). LOHAS-Verbraucher 
gehören zu den Menschen, die Hybrid- 
und Elektroautos, organische und natür-
liche Lebensmittel, FairTrade-Produkte 
sowie energieeffi ziente Häuser kaufen und 
die ihr Geld sozial verantwortlich anlegen. 
Die am schnellsten wachsenden LOHAS-
Märkte sind, Händlern zufolge, Japan und 
Taiwan.

Wenn die “Lohasianer” keine Tüten weg-
werfen wollen und bereits versuchen, sie 
zu verbieten, was kommt als nächstes? 
Falls sie logisch und folgerichtig handeln, 
wird bald alle Wegwerfartikel zugunsten 
von haltbaren und umweltfreundlichen 
Produkten der Bannstrahl treffen. Man wird 
davon ausgehen, dass der Kauf eines halt-

baren Gegenstandes umweltfreundlicher 
und sozial verantwortlicher ist als der Kauf 
einer ganzen Reihe billiger Ersatzartikel. 
Interessanterweise rät der schwedische 
Bestseller dieses Sommers „100 ways to 
save the world“ (Originaltitel: „100 sätt att 
rädda världen“) dem Verbraucher den Kauf 
guter Qualität aus eben diesen Gründen. 
Die Autoren argumentieren, das es um-
weltgerechter ist, mehr Geld für haltbare, 
hohe Qualität auszugeben als ein billigeres 
Produkt zu kaufen, das nur alsbald den 
Müllberg vergrößert.

Eins ist klar: Jeder Hersteller, der sich heute 
auf Wegwerfprodukte oder eine kurze Le-
bensdauer von Produkten verlässt, muss 
sein Verhalten noch einmal genau über-
denken und sollte mit der Untersuchung 
von dauerhaften Lösungen beginnen. Es 
gibt keinen bremsenden Fortschritt. ■

Immer mehr wird in der Welt recycelt

UV-X: die nächste Generation 
von Systemen für UV-Versiegelung
Als Ergebnis kontinuierlicher 
Forschung und Tests kann 
Delle Vedove nun eine um-
wälzende quecksilberfreie UV-
Technologie anbieten: UV-X.

Diese Maschine kombiniert Schleifen, 
Rollen- und Vakuumbeschichtung sowie 
UV-Versiegelung „alles in einem“ und ist 
ein einfaches und leicht zu bedienendes 
System.

Die Maschine trägt 100% feste UV-Ver-
siegelungen auf Holzprofi le oder andere 
hitzeempfi ndliche Bodenbeläge auf, die 
geradlinig beschaffen sind.

Der Schlüsselvorteil von kaltem UV-X be-

steht in dem zwischen 60% bis 80% ge-
ringeren Energieverbrauch im Vergleich mit 
den konventionellen Quecksilberdampf-
Hochdruck-UV-Lampen, die für gewöhn-
lich in der Industrie verwendet werden. 
Kalte UV-Systeme können stattdessen 
hohe Spitzenenergie in kurzen Stößen 
liefern, während sie bei jedem Arbeitszyk-
lus die meiste Zeit abgeschaltet bleiben. 
Diese energiereichen Strahlen lösen eine 
schnellere, tiefere und stärker verlaufende 
photochemische Reaktion zum sofortigen 
Start des Polymerisationsprozesses aus.

Ferner kommen bei der UV-X-Impulsbe-
handlung Lampen zum Einsatz, die nicht 
das giftige Quecksilber enthalten. Dadurch 
ist diese Lösung besonders umweltfreund-
lich. Im Gegensatz zu Quecksilberlampen 
im Dauerstrichbetrieb nutzen UV-Lampen 
zur sofortigen UV-Strahlenerzeugung kei-

ne Mikrowellen geschweige denn erzeu-
gen solche, wodurch einwandfreie Ar-
beitsplatzsicherheit und extrem geringe 
Brandgefahr gewährleistet werden. Das 
System UV-X von Delle Vedove zur UV-
Versiegelung befi ndet sich in der Fabrik 
von Bona in Schweden, in der Experten 
diese Technologie bei der Entwicklung 
und Testung neuer Pfl egeprodukte für 
Holzböden verwenden. Sie ist ideal für 
kleine Produktserien, tropisches Holz und 
Kiefernholz. ■

UV-Lampe von DV Systems

100 ways to 
save the world
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Eine indonesische Firma verwandelt 
Whiskyfässer in Parkettfußböden

Das Holz nimmt einen 
goldenen Farbton an 

In diesen Zeiten endloser De-
batten über die Umwelt und 
die effi ziente Beseitigung von 
Müll oder dem Recyceln ver-
brauchter Produkte ist es herz-
erfrischend, eine Erfolgsge-
schichte aus unserer eigenen 
Branche zu hören.

Die Firma Jade Wood aus Indonesien hat 
einen Weg gefunden, alte Whiskyfässer in 
Parkettböden zu verwandeln – und damit 
gleichzeitig ein einträgliches Nebenge-
schäft zu ihrer blühenden Holzbodenher-
stellung begründet. 

Das ist eine klassische Win-Win-Situati-
on. Whiskyfässer haben normalerweise 
eine eher kurze Lebensdauer. Werden sie 
zuerst für Single-Malt-Whisky genutzt, 
können die Fässer wiederverwendet wer-
den, aber das geht nicht immer. Die Pro-
duktion ist Schwankungen in der Menge 
unterworfen, und wenn die Fässer eine 
Mischung aus jungem und altem Whisky 
enthalten haben, besteht eine Gefahr der 
„Kontaminierung“, d.h. der Verringerung 
der Qualität der nächsten Füllung. Whisky-
hersteller brauchen daher einen sauberen, 
kosteneffektiven Weg, ihre alten Fässer zu 
entsorgen. Verbrennung ist keine Lösung, 
da Umweltschutzgesetze dies in Japan, 
woher die Fässer ursprünglich stammen, 
untersagen. Das Recyceln von Whiskyfäs-

sern in einen stark nachgefragten Boden-
belag ist eine hervorragende Alternative 
für alle Beteiligten: Während der Whisky-
hersteller seinen „Abfall“ sauber entsorgen 
kann und dafür noch bezahlt wird, erhält 
der Bodenhersteller eine ganz besondere 
Art von Rohmaterial, und der Verbraucher 
kann sich schließlich über einen wun-
derbaren, whiskyfarbenen Eichenboden 
freuen!

Budi Hartanto von Jade Wood erläutert, wie 
sein Unternehmen ein erfolgreiches Ver-
fahren zur Transformation der alten Whis-
kyfässer in Parkettfußboden entwickelte. 
Dabei werden die Bretter getrocknet und 
verarbeitet, die Profi le hergestellt und mit 
einem passenden Lack beschichtet.

Nach der Verwendung von Eichenholz 
für Whisky hat es die natürliche, goldene 
Farbe des Getränks angenommen. Aber 
riecht es auch nach Whisky? Laut Budi 
Hartanto, könnte jemand, der einen aus-
gezeichneten Geruchssinn hat, eine kleine 
Duftnote von Single Malt an einem einzel-
nen Parkettelement riechen, ist aber ein-
mal der Boden gelegt, ist auch der Geruch 
völlig verschwunden. 

Eine Entscheidung für die Umwelt 
Die gegenwärtigen Hauptabsatzmärkte 
für die Whisky-Parkettböden sind Japan, 
Korea und Nordamerika. Jade Wood 
hofft, bald auch europäische Partner zur 
Liste der Händler hinzufügen zu können. 
„Besonders in Japan werden die Böden 
mit einer deutlichen Umweltbotschaft 

vermarktet, oftmals als Teil von ‚grünen’ 
Hausprojekten,“ sagt Budi Hartanto. Er ist 
sich sicher, dass sich europäische Kon-
sumenten aus denselben Gründen dafür 
interessieren könnten. „Sie sind umwelt-
bewusst und sie würden auch das Er-
scheinungsbild dieses hochqualitativen 
Eichenfußbodens mit seiner faszinierenden 
Geschichte zu schätzen wissen!” fügt er 
hinzu. ■

Erfahren Sie mehr unter:
marketing@jadewoodfl ooring.com

Cheers!

Des einen Müll ist des anderen Schatz!

Erfolgsgeschichte

Interface
Nr 1
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Profi l

Bona-Finish im „House of Sweden“
Die schwedische Botschaft 
in Washington DC wurde 
nach einigen Jahrzehnten 
der Diskussion und Planung 
kürzlich fertiggestellt.

Dieses spannende moderne Gebäu-
de, entworfen von den schwedischen 
Architekten Gert Wingårdh und Tomas 

Hansen, enthält über 4.000 m2 Dielen-
bretter aus Ahorn. Der Fußboden, der aus 
22 mm dickem, in Mosaikform gelegtem 
Parkett besteht, ist mit einem Finish der 
Bona-Pfl egereihe behandelt worden. 
Die Wahl des Zulieferers für das „House 
of Sweden“ fi el nicht nur aufgrund des 
skandinavischen Erscheinungsbildes auf 
Bona, das mit seinen Produkten erreicht 
werden konnte, sondern ebenso wegen 
des umweltfreundlichen Profi ls des Unter-
nehmens. ■

Etablierung einer neuen russischen Fabrik

Im Jahre 1998, nach einem 
zweijährigen Aufenthalt als UN-
Soldat und mehreren Jahren 
Erfahrung von anderen Holz-
boden-Unternehmen, kam Ilk-
ka Tolonen zu Karelia-Upofl oor 
Ltd. Kürzlich hat ihn seine Ar-
beit als Produktionsleiter nach 
Russland in die Kaluga-Region 
von Maloyaroslavets geführt, 
wo er die neueste Parkettfabrik 
von Karelia-Upofl oor aufbauen 
und in Betrieb bringen will.

Wie sieht ein typischer Tag 
für Sie aus?
„Ich muss sagen, dass die Arbeit, die ich 
hier in Russland mache, so unvorherseh-
bar ist, dass es so etwas wie einen ty-
pischen Tag gar nicht gibt. Auch wenn ich 
denke, dass ich einen Plan habe, passiert 
etwas Unerwartetes. Sogar heute, als ich 
auf eine Materiallieferung wartete, wurde 
mir gesagt, dass der Gabelstapler statt-
dessen erst nächste Woche kommen wür-
de. Daher musste ich schnell einen neuen 
Plan machen. So etwas passiert die ganze 
Zeit, es bleibt einem nichts anderes übrig, 
als sich an die Umstände anzupassen.“

Was lieben/verabscheuen Sie 
am meisten an Ihrer Arbeit?
„Am meisten mag ich die ständigen Heraus-
forderungen. Ich kann sicherlich enttäuscht 
sein, wenn mein Plan schief geht, aber es 
ist niemals langweilig. Auf der anderen Sei-
te erfordert die Arbeit an einem derartigen 
Projekt fast eine Hingabe rund um die Uhr. 

Ich habe leider sehr wenig Freizeit. In Finn-
land bin ich im Sommer immer Motorrad 
gefahren und im Winter Schneescooter, 
aber für so etwas habe ich hier keine Zeit. 
Falls ich überhaupt Zeit übrig habe, lese ich 
meist ein Buch, erhole mich oder mache 
einfach einen Spaziergang.“

Werden Sie Russisch lernen?
„Nun ja, ich habe die Absicht, wenn die 
Zeit es zulässt. Aber bis jetzt habe ich 
noch keine großen Fortschritte gemacht! 
Es ist frustrierend, immer durch einen 
Dolmetscher kommunizieren zu müssen. 
Andererseits ist es ein entmutigendes Pro-
jekt, Russisch zu lernen – nehmen Sie nur 
das andere Alphabet!“

Was sind Ihrer Meinung nach 
die hauptsächlichen kulturellen 
Unterschiede?
„Soziale Beziehungen im Geschäft besit-
zen hier größere Bedeutung als in Finn-
land. Die russischen Kollegen möchten 

gerne wissen, mit wem sie es zu tun ha-
ben, und vertrauen einem eher, wenn man 
sie ein paar Mal getroffen hat.“

Inwiefern sind Ihnen Ihre früheren 
Erfahrungen in dieser Arbeit von 
Nutzen?
„Ich war 1989-90 UN-Soldat in Libanon 
und 1996-97 in Bosnien. Diese Erfah-
rungen helfen mir, mich allen möglichen 
Situationen zu stellen. Es gibt nicht mehr 
vieles, was mich noch überraschen kann. 
Und durch meine Berufserfahrungen in 
verschiedenen Parkettfabriken habe ich 
selbstverständlich einen Gutteil des Ge-
schäfts der Holzbodenherstellung ge-
lernt.“

Möchten Sie noch einmal 
UN-Soldat sein?
„Nein, ich werde langsam zu alt dafür. Ich 
bleibe lieber bei der Holzbodenherstellung. 
Das ist Herausforderung und Spannung 
genug!“ ■

Die Arbeit an der neuen Parkettfabrik in Kaluga schreitet voran. 

Ilkka Tolonen von 
Karelia-Upofl oor Ltd.

Ilkka Tolonen beschreibt 
die Herausforderungen



Neues UV-Pflegesystem

Jedermann liebt das stilvolle 
Understatement eines Holz-
bodens, der aussieht, als ob 
er ohne jegliche menschliche 
Einwirkung geradewegs aus 
der Natur kommt – natürlich 
mit Ausnahme der Handwerks-
kunst, das Holz zu perfekten, 
glatten Brettern zu verformen. 
Aber natürlich wissen wir, dass 
dies keine praktikable Option 
ist, da ein Holzboden bei täg-
licher Nutzung vor Schmutz 
und Verschleiß geschützt wer-
den muss, wenn das Erschei-
nungsbild erhalten werden soll.

Nach mehrjähriger intensiver Forschung 
und Testung haben wir Bona Naturale 
entwickelt, ein neues UV-Pfl egesystem 
für Holzparkettböden, das fast unsichtbar 
ist. Es erledigt die Arbeit, die die Natur al-
lein niemals machen kann: es fördert die 
Haltbarkeit, schützt vor Kratzern und vor 
chemischer Einwirkung. Aber das Beson-
dere an dem neuen System ist, dass es 
Ihren Fußboden wie unbehandeltes Holz 
aussehen lässt. 

Glücklicherweise müssen Sie nicht von 
vorn anfangen, um das natürliche Ausseh-
en von Bona Naturale zu erhalten – das 
System kann auch für die vorhandene Pro-
duktpalette angewendet und mit verschie-
denen Arten von Beizen oder Holzfarben 
kombiniert werden. 

Verglichen mit Pfl egeprodukten wie Öl 
oder Wachs erfordern Bona Naturale-
Fußböden sehr wenig Wartung, die nicht 
über die normale Bodenpfl ege hinausgeht. 
Darüber hinaus sind diese Böden durch 

Bona Lifetime Support geschützt – ein 
komplettes Sortiment von Produkten und 
Dienstleistungen zur Erhaltung der Schön-
heit des Bodens während der gesamten 
Lebensdauer. Wird eine neue Beschich-
tung benötigt, steht Ihnen unser kom-
plettes Natural Floor-Programm für den 
Fachmann zur Verfügung, das der Ober-
fl äche ihr ursprüngliches, natürliches Er-
scheinungsbild zurückgibt. Sollte Ihnen ein 
Missgeschick passieren, können Sie stets 
unser Fleckenreparatursystem anwenden, 
das so effektiv ist, dass Sie das unlieb-
same Ereignis bald vergessen! ■

Erfahren Sie mehr, indem Sie bei 
www.bona.com einloggen oder sprechen 
Sie mit unserem örtlichen Bona-Händler.

Produktneuheit

So natürlich, dass Sie es kaum entdecken können!

Bona handelt Naturale

Bona Naturale kann auch bei vorhandenen Produktreihen verwendet werden.

Kontaktieren Sie uns noch heute
Asiatisch/pazifi scher Raum
BonaKemi Asia Pacifi c Pte Ltd
390 Havelock Road
#07-03 King’s Centre
Singapur 169662
Fon +65 6738 55 80
Fax: +65 6738 11 58
Eugene Goh +65 9786 8005

Nordamerika
BonaKemi USA, Inc
14805 E. Moncrieff Place
Aurora, CO 80011-1207
Fon +303 371 1411
Gebührenfrei 800 872 5515
Fax: +303 470 1288
Matt Timmon +1 303 84 76 427

Mitteleuropa
BonaKemi GesmbH
Mayrwiesstrasse 21
A-5300 Hallwang bei Salzburg
Österreich
Fon +43 662 66 19 43-0
Fax: +43 662 66 02 05

Südeuropa
Bona Ibérica
Paloma, 1, Pol. Ind. Los Gallegos
E-28946 Fuenlabrada
Spainen
Fon +34 91 642 01 88
Fax: +34 91 642 06 90
Marcus Björck +34 670 91 79 40

Nordeuropa
BonaKemi AB
Murmansgatan 130
SE-200 21 Malmö
Sweden
Fon +46 40 38 55 00
Fax: +46 40 18 25 05

Lateinamerica
Bona Brazil
Rua Sete de Setembro
– numero 4214 – Conj 704
Bairro: Centro CEP 80060-070
Edifi cio: Cond Business Offi ces
Fon +55 47 9931 9525
Tony Borek: +55 479 141 5255

China
BonaKemi Asia Pacifi c Pte Ltd
Representative offi ce (Shanghai)
Room 10A66, Shanghai Mart
2299, Yanan Road (West)
Shanghai, 200336 P.R. China
Fon +86 21 62361350
Fax: +86 21 62360388
Jon Loi +86 41 18 75 85 500

Head Offi ce
BonaKemi AB
P.O. Box 210 74
SE-200 21 Malmö
Sweden
Fon +46 40 38 55 00 

Für andere Märkte wenden Sie 
sich bitte an unsere Zentrale.

Besuchen Sie unsere Website 
www.bona.com
Abschnitt Parketthersteller.

Bona and their products are 
trademarks owned by Bona and 
their legal entities. 

All other trademarks belong to 
their respective owners. 
Copyright © 2007 Bona. 
All rights reserved.

Halten Sie nach 
diesem Zeichen 
Ausschau!


