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Fallt in der Ecke kaum auf: Der Liifter des Ettenheimer Unternehmens MouldEx soll dafiir sorgen, dass gefahrdete Zimmerwande
nicht vom Schimmel befallen werden.

Dem Schimmel Kontra geben

Das Ettenheimer Unternehmen MouldEx peilt mit seinen Liiftern einen riesigen Markt an

Schimmelbefall von
Waénden ist ein hdufiges
Problem in deutschen
Wohnungen. Die beiden
Briider Tobias und Diet-
mar Obert aus Ettenheim
sorgen dafiir, dass es erst
gar nicht so weit kommt.

VON BRIGITTE GASS

Ettenheim-Wallburg. Ge-
niale Loésungen sind meist
einfach. Aber draufkommen
muss man. Tobias und Dietmar
Obert aus Ettenheim-Wall-
burg haben mit ihrem Miniliif-
ter ASL 100 eine solche genia-
le Idee realisiert. Der etwa 15
auf 23 Zentimeter groBle Wiir-
fel mit zwei eingebauten Mini-
ventilatoren verhindert, dass
sich in Zimmerecken oder hin-
ter Mobeln Schimmel entwi-
ckeln kann.

Feuchte und verschimmel-
te Gebaude sind Tobias Oberts
»taglich Brot«, denn der ge-
burtige Wallburger betreibt
seit neun Jahren ein Bautrock-
nungs-Unternehmen. Geru-
fen wird er meist erst, wenn’s
zu spat ist. Natiirlich bei Was-
serschiden, aber immer ofter,
wenn Wohnungen, vor allem
an Auflenwinden, Schimmel-
befall aufweisen. »Die Ursa-
che ist feuchte Luft, die an den
kithlen Wanden kondensiert.
Wenn es keine Luftzirkulation
gibt, dann trocknet die Wand
nicht ab, ein ideales Klima fiir
Schimmelpilze«, erklart Tobias
Obert das weitverbreitete und
gesundheitsgefahrdende Pro-
blem. Schimmelpilze in Woh-
nungen erhéhen das Risiko, an
Asthma, Allergien oder - vor al-
lem bei Kindern — an Neuroder-
mitis zu erkranken deutlich.

Vorbeugen kann sorgfalti-
ges Liiften, sehr wichtig vor
allem in den modernen hoch-
geddmmten und luftdichten

Energiesparhdusern. »Schim-
melbildung ist gerade hier ein
riesiges Problem«, weill Tobias
Obert aus seiner taglichen Er-
fahrung.

Seit Jahren trieb ihn die
Idee um, wie den Betroffenen
nach der Sanierung der Wan-
de geholfen werden kénnte, da-
mit das Problem nicht erneut
auftritt. Oder wie man es kom-
plett verhindern kann. »Unser
Miniliifter sorgt fiir eine kon-
tinuierliche leichte Luftbewe-
gung und verhindert so das
Kondensieren von Luft in to-
ten Ecken«, erkliaren die bei-
den Techniker die Wirkungs-
weise ihres Produkts.

Doch der Weg zum fertigen
Liifter war lang. Zunichst ha-
ben die Obert-Briider mit ver-
schiedensten Liiftern experi-
mentiert. Zu grof3, zu hisslich,
zu laut, Energiefresser, lautete
in allen Féllen das strenge Ur-
teil der beiden Techniker.

Gute Kontakte

In tiber zweijahriger Tuf-
telarbeit entstand ihr ASL 100:
formschon, superleise und ex-
trem sparsam. »Unser Mi-
niliifter braucht im Dauerbe-
trieb pro Jahr fiir etwa finf
Euro Strom. Konventionel-
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le Liifter kommen da schnell
auf 150 Euro pro Jahr«, weil3
Dietmar Obert, der bei der Fir-
ma MouldEx vor allem die Or-
ganisation und den Vertrieb
Ubernimmt. Dank seiner gu-
ten Kontakte als technischer
Einkaufer fand er einen guten
Konstrukteur und die passen-
den Lieferanten fiir die insge-
samt rund 35 ASL 100 Bautei-
le, an die die beiden Entwickler
sehr hohe Qualitiatsanforde-
rungen stellen.

»Die grofite Herausforde-
rung war die Konstruktion.
Dabei und beim anschlie3en-
den Prototypenbau hat uns ein
befreundeter Konstrukteur
unterstiitzt«, berichten bei-
de. Ein ganz wichtiger Schritt
war danach der Gang zum Pa-
tentanwalt. »Die Patentanmel-
dung war eine sehr aufwendige
und teure Sache, denn die An-
forderungen an die Unterlagen
sind sehr hoch, erzahlt Tobias
Obert. Inzwischen ist der ASL
100 der neugegriindeten Firma
MouldEx registriert und damit
geschiitzt.

Tuftler in Sachen Schimmelpravention: Tobias (links) und Diet-

mar Obert.
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Bislang haben die Oberts
liber 35000 Euro in die Produkt-
entwicklung investiert. »Und
das sind lediglich die Materi-
al- und externe Lohnkosten.
Unsere Zeit ist nicht mit ein-
gerechnet«, erzdhlen die bei-
den. »Knifflig war die Kalku-
lation des Verkaufspreises, da
es weltweit kein vergleichba-
res Produkt gibt«, sagt Tobias
Obert.

Flyer sind gedruckt

Nun ist klar: Der Anti-
schimmelliifter kostet 219 Eu-
ro einschliefllich Versand. Die
fachgerechte Sanierung ei-
ner verschimmelten, etwa 15
Quadratmeter groflen Wand-
flache kommt auf mindestens
3000 Euro. Seit einigen Wochen
lauft die Montage der Liifter im
Elternhaus in Wallburg, etli-
che Testgerdte beweisen sich
unter verschiedenen Bedin-
gungen im Dauerbetrieb. Die
Homepage samt Onlineshop
steht, Flyer sind gedruckt und
die ersten Miniliifter bereits
verkauft.

Doch nun wartet auf die
Oberts die ndchste grofle He-
rausforderung: der professio-
nelle Vertrieb ihres pfiffigen
Produkts. Das Gute: Die beiden
peilen einen riesigen Markt an.
Laut einer Studie des Fraunho-
fer-Instituts fiir Bauphysik in
Stuttgart von 2016 sind rund
84 Millionen Menschen allein
in Europa und der Schweiz von
Schimmelbefall in ihren Woh-
nungen betroffen. Das Schwie-
rige: Wie macht man ein sol-
ches Produkt bekannt? Die
beiden schreiben Mails, nut-
zen alle Kontakte, suchen Ver-
triebspartner und »putzen
Klinken«. Wieder keine leich-
te Aufgabe, die einiges an Ein-
fallsreichtum und Kreativitit
erfordert. Und einen langen
Atem. Aber den haben die bei-
den ja schon bewiesen.



