
Signalisation“ stellte hinsichtlich
Konstruktion und Zusammenbau hohe
Anforderungen an unsere Elektro-
Abteilung. Das Ergebnis kann sich
durchaus sehen lassen.
Dem Anliegen der Auftraggeber, die
Einfahrtsrampe des Parkhauses für
BesucherInnen und MieterInnen mög-
lichst ohne „Fehlinterpretationsmög-
lichkeit“  zu beschriften und die gemein-
samen Fahrbahnen optisch klar zu tren-
nen, wurde vollumfänglich Rechnung
getragen.

In einer weiteren Etappe wird das 2.
und 3. Untergeschoss für die Parkhaus-
MieterInnen in Angriff genommen. Die
Umbauarbeiten werden somit im Herbst
2003 ihren Abschluss finden. Dank
dem Engagement und dem fachlichen
Know-how der an der Sanierung betei-
ligten Unternehmen kann sich das
Ergebnis: „Das Parkhaus Gundeli-Park
in neuem Kleid“ bereits schon heute
sehen lassen!

Martin Boss, Niederlassungsleiter

Überbauung Gundeli-Park
Das Parkhaus in neuem Kleid!
Im Oktober 2002 erhielt die SIGNAL
AG im Rahmen der Sanierungsarbeiten
des Parkhauses Gundeli-Park von der
Zschokke-Generalunternehmung in
Basel den Zuschlag für die
Neusignalisation und die entsprechen-
den Markierungsarbeiten. Auftrags der
Bauherrschaft: Burkhard Immobilien,
Basel sowie Crédit Suisse, Zürich galt
es, in der ersten Bauetappe das öffent-
lich zugängliche 1. Untergeschoss zu
sanieren.

Diverse Signalisations-Elemente wur-
den mittels Flansch und „SIGNALU-
Rahmen“ deckenabhängend montiert.

Den Weg zur Kasse weist eines unserer
neusten Produkte aus dem Sortiment
„Indoor-Leuchtkasten“.
Die Signalisation der Gundeli-Park-
hauseinfahrt ist klar und übersichtlich
gestaltet und liefert den BenutzerInnen
auf einen Blick die notwendigen
Informationen. Der dreiteilige Leucht-
kasten – Herzstück der Anlage – ausge-
stattet mit Plexiglasscheiben von 4m x
2m x 18 cm präsentiert sich mit inte-
grierter LED-Anzeige "Frei / Besetzt /
Geschlossen", den Öffnungszeiten
sowie den Höhenbegrenzungen für 2
Ebenen. Diese Art von „Einfahrts-

www.signal.ch

E
D

IT
O

R
IA

LLiebe Leserinnen
Liebe Leser

Vertrauen ist das A
und O im Verkauf.
Der Kunde spührt
immer, ob man ihn
respektiert oder nicht.

Um Erfolg zu haben, muss der
Verkäufer ein gegenseitiges Vertrau-
ens- und Partnerschaftsverhältnis mit
seinen Kunden aufbauen, mit ihnen
gemeinsam an der Entwicklung 
kreativer Lösungen arbeiten, die 
effektiv ihren kurz- und langfristigen
Bedürfnissen gerecht werden. Es gilt
faire Bedingungen auszuhandeln, die
für beide Seiten akzeptabel sind.

Die Beziehung zwischen einem 
Käufer und einem Verkäufer wird nur
kurze Zeit andauern, wenn ein
Geschäft dem Käufer nicht ebenso
viele Vorteile bringt wie seinem
Lieferanten.

An unserem Stand möchten wir 
zahlreiche Kontakte pflegen, Ihnen 
entgegenkommen und unsere 
verschiedenen Produkte präsentieren.

Auch möchten wir  uns im Rahmen
unserer Unternehmensgruppe 
vorstellen, Sie beraten oder Sie ganz
einfach in entspannter Atmosphäre
empfangen.

In diesem Sinne möchte ich Sie 
herzlich Willkommen heissen an der
Ausstellung „GEMEINDE 03“ in Bern.

Robert Wissmann
Fachberater
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