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Systemkompetenz sorgt fiir konkreten Kundennutzen

Einfache und effiziente Lésungen

Die Roto Frank Fenster- und Tiirtechnologie GmbH setzt konsequent auf Systemkompe-

tenz, um den Erfolg ihrer Kunden gleich in mehrfacher Hinsicht zu férdern. Wie das in
Theorie und Praxis funktioniert, hdtten zum Beispiel die Fachbesucher wiahrend der Fens-
terbau Frontale erfahren. Auch diverse Neuheiten standen urspriinglich auf der Mes-
seagenda. Aktuelles gab und gibt es etwa iiber das Drehkipp-Beschlagprogramm ,,Roto
NX*“, die Schiebesysteme ,Roto Patio Alversa“ und ,Roto Patio Inowa“ sowie den Funk-
sensor ,,Roto Com-Tec” zu berichten. Was in Niirnberg nicht moglich war, liefert diese
Titelgeschichte: Informationen aus erster Hand.

,Produktverzahnung und damit der System-
gedanke sind wichtige Elemente unserer
Produktstrategie”, sagt Hartmut Schmidt,
Direktor Produktinnovation der Roto Frank
Fenster- und Tirtechnologie GmbH, und er-
lautert den Grund: ,Entscheidend bei der
Entwicklung ist immer der konkrete Kunden-
nutzen. Dabei haben wir den Komponenten-
Verarbeiter ebenso im Blick wie den Endan-
wender. Am Anfang steht daher die genaue
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Erfassung von Kundenwiinschen und -anfor-
derungen, die Informationen dazu erheben
wir beispielsweise durch Befragungen und
Datenanalysen.” Daher — und auch aus vielen
Gesprdachen - weil der Beschlaghersteller
aus Leinfelden-Echterdingen, dass sich die
Roto-Kunden vor allem fir reduzierte Kom-
plexitat sowie einfache und montagefreundli-
che Systeme interessieren. ,Fir zahlreiche
Betriebe ist es ebenfalls wichtig, mdglichst
wenige Schnittstellen zu Lieferanten und da-
durch besonders effiziente Beschaffungspro-
zesse zu haben. Durch unsere Baukastensys-
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teme tragen wir diesen Anforderungen
Rechnung. Die hohe Gleichteileverwendung
und die konsequente Artikelreduzierung
etwa unterstiitzen die leichte und schnelle
Montage in der Fertigung wesentlich, erklart
Volker Fitschen, Geschdftsfiihrer der Roto
Frank FTT Vertriebs-GmbH.

,Diese Anforderungen sind nicht nur im
deutschsprachigen Markt, sondern auch in-
ternational ein Thema. Hier pflegen wir natdir-
lich ebenfalls den intensiven Austausch mit
unseren Kunden, um deren Bediirfnisse zu
erkennen und darauf abgestimmte Losungen
anbieten zu kénnen. Am Ende geht es ihnen
oft um maximale Flexibilitdt bei iberschauba-
rer Artikelzahl“, ergdnzt Eberhard Mammel,
Leiter Produktanpassung und Sortimentsver-
marktung der Roto Frank Fenster- und Tiir-
technologie GmbH. Die Anwendungen sowie
deren Fertigungsprozesse versucht das Unter-
nehmen demnach méglichst einfach und effi-
zient zu gestalten. ,Das ist bei der Entwick-
lung neuer Produkte und Komponenten fir
uns maRgeblich. Genauso wie das Ziel, ein
Bauteil zu liefern, das dem Endprodukt zur
bestmdglichen Performance verhilft“, macht
Schmidt den Grundgedanken deutlich.

Kompetent fiir Beschlag und Dichtung
,von substanzieller Bedeutung ist in diesem
Kontext das zuverldssige Zusammenwirken
von Beschldgen und Dichtungen. Sie beein-
flussen die Performance von Fenstern und
Tiren ebenso unmittelbar wie elementar”,
weist er auf einen besonders relevanten
Komplex hin. Im FTT-Verbund werden des-
halb Beschlagkonfiguration und Dichtprofile,
wenn immer moglich, gemeinsam von Roto
und Deventer (seit 2016 Divisions-Mitglied)
auf die jeweiligen kunden- und produktspezi-
fischen Anforderungen abgestimmt. ,Fiir un-
sere Kunden bringt diese Zusammenarbeit
einen erheblichen Gewinn an Sicherheit. So
berichtete mir ein Verarbeiter (iber Schwie-
rigkeiten mit herausfallenden Tirdichtungen.
Das Problem war, dass die Dichtung nicht zu
dem eingesetzten Haustiirschloss passte. Die
U-Stulp-Leiste des Schlosses bot zu wenig
Platz fiir das Dichtprofil. Das hatte Reklamati-
onen und einen hohen Aufwand fiir Service-
einsdtze zur Folge. Mit der Unterstiitzung von
Roto und Deventer konnte das Problem beho-
ben werden. Die fiir diesen Verarbeiter spezi-
ell entwickelte Dichtung erfreut sich mittler-
weile einer starken Nachfrage”, schildert
Fitschen ein konkretes Beispiel.
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Komplettpaket ,,rund um die Tiir*

Auch beim ,,Roto Door“-Sortiment gibt der
Beschlaghersteller die Devise , Alle System-
komponenten aus einer Hand“ aus. Das Er-
gebnis ist die konsequente Vernetzung der
drei Sortimentsgruppen Mehrfachverriege-
lungen, Bodenschwellen und Hausttirbander.
,Mit mechanischen, elektromechanischen
und automatischen Verriegelungen fiir Haus-,
Nebeneingangs-, Flucht-
Aufschraub- und Rollenbdandern, Boden-

und Paniktiiren,

schwellen, Dichtungen und Zubehdr bieten
wir ein abgestimmtes Komplettpaket ,rund
um die Tir* an. Unsere Kunden schatzen es,
fir dieses Sortiment einen Lieferanten und
Ansprechpartner zu haben und durch die Ein-
heit der einzelnen Komponenten eine hohe
Zuverldssigkeit ihrer Tiren gegeniiber den
Endanwendern sicherstellen zu kénnen®, ver-
deutlicht Fitschen.

Paradebeispiel der Systemstrategie
Produktverzahnung und Systemgedanke zei-
gen sich auch in dem Drehkipp-Beschlagsys-
tem ,Roto NX“ das erstmals 2017 wahrend
des Roto-Fachpressetages vorgestellt wurde.
Dementsprechend ist das Programm als mo-
dularer Baukasten konzipiert. ,,So kdnnen
Verarbeiter der Vorgangergeneration ,Roto
NT‘ dank der Kompatibilitat jederzeit und
ohne grolRe Investitionen auf das neue Be-
schlagportfolio umstellen. Der Systemge-
danke reicht aber noch viel weiter. Denn mit
Komponenten des ,Roto NX‘-Baukastens
werden auch die Schiebelésungen ,Roto Patio
Inowa’ und ,Roto Patio Alversa’ hergestellt.
Damit gewdhrleisten die Sortimente das wirt-
schaftliche Fertigen in jeder Fensterproduk-
tion“, hebt Schmidt hervor.

Mammel ergdnzt: ,Hersteller sind haufig auf
Sonderldsungen angewiesen, weil sie sich mit
Anfragen hinsichtlich
Formen, MaRen und Offnungstypen ausein-

unterschiedlichsten

andersetzen miissen. Unsere Stdrke ist, die
Produktionslogistik bei aller Sortimentsviel-
falt schlank zu halten. Durch den modularen
Systemaufbau des ,Roto Patio Alversa‘ bei-
spielsweise lassen sich eine Kippschiebe- und
drei Parallelschiebe-Losungen auf nur einer
Produktionslinie fertigen.”

Aktuelle Zugdnge im Beschlagsystem

,Roto NX“ bezeichnet das Unternehmen als
sein Drehkipp-Flaggschiff. Schmidt definiert
den konkreten Nutz- und Mehrwert fiir Han-
del und Verarbeiter als die entscheidende
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Volker Fitschen.

Stdrke des Systems. Dies schlage sich auch in
den aktuellen Portfolio-Zugdngen nieder.

»Mit dem weiterentwickelten V-SchlieRzapfen
liefern wir seit einigen Monaten eine zusdtzli-
che Komponente aus. Sein nochmals vergro-
Rerter Falzlufttoleranzbereich begiinstigt eine
schnelle Montage auch bei schwierigen Ein-
baubedingungen, da er weniger Einstellungen
erfordert. Das integrierte Feingewinde be-
wirkt eine prdzise Hohenjustierung und mini-
miert damit Kollisionen mit den Rahmentei-
len. Der Zapfen gewdhrleistet einen gleich-
maRigen Anpressdruck und daher hochdichte
Fenster. Dariiber hinaus ldsst er sich mit ei-
nem handelsiiblichen Innensechskantschliis-
sel leicht verstellen®, erlautert Schmidt eine
Neuheit.

Ende 2019 kam auRerdem die Bandseite T fir
Holzfenster hinzu. Sie eigne sich fiir Fliigelge-
wichte bis zu 150 kg und damit fiir groRe Fens-
terelemente und biete dieselben Pluspunkte
wie das Kunststoff-Pendant: Dazu gehdren
verdeckte Schrauben, formoptimierte Ab-
deckkappen, pulverbeschichtete Oberflachen
sowie die serienmdBig im Axer integrierte
Spaltliiftung. Auch hier gibt es zusatzliche Si-
cherheitsoptionen wie das ,TiltSafe“-Fenster,
das in Kombination mit speziellen Sicher-
heitsschlieRstiicken eine Einbruchhemmung
in Kippstellung gemdR RC2 beziehungsweise
in geschlossenem Zustand gemaR RC3 er-
moglicht.

Bei ,,Roto NX“ kommt zudem die neue Ober-
fliche ,Roto Sil Level 6“ zum Einsatz, die be-
sonders bei stark belasteten Verbindungstei-
len wie Nieten, Bolzen sowie Gleitelementen
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Hartmut Schmidt.

einen Korrosionsschutz iiber die Norm-An-
forderungen hinaus schafft. ,,Die Norm nimmt
einige Stellen des Beschlages aus. Unsere
Beschichtung umschlieRt das gesamte Bau-
teil, das damit rundum hochwertig korrosi-
onsgeschiitzt ist”, betont Schmidt.

Zufriedene Kunden

,In Zentraleuropa, das umfasst Deutschland,
Osterreich und die Schweiz, erhalten wir ein
gutes Feedback auf die neue Bandseite T. So
lobte kiirzlich beispielsweise der Geschafts-
flihrer eines Schweizer Fensterherstellers,
der sich auf anspruchsvolle, designorientierte
Objekte spezialisiert hat, das — wie er sagte
- ,lberragende’ Designh und die Tatsache,
dass sich mit dem Beschlag alle aktuellen
Trendthemen bedienen lassen”, berichtet Fit-
schen. Mammel ergdnzt: ,,Der Mehrwert von
,Roto NX‘ hat viele Facetten. Unsere Kunden
liberzeugen auch die schnelle und einfache
Montage in der Fertigung und beim Einbau,
die geringe Komplexitdt, die reduzierte Arti-
kelzahl, der geringere Lager- und Logistikauf-
wand, das breite Anwendungsspektrum von
Komfort- und Sicherheitsfenstern bis Nullbar-
riere-Fenstertliren, die Eignung der Kompo-
nenten fiir die Roto-Schiebesysteme, die
hohe Tragkraft in der Standardversion sowie
die Moglichkeit der Einbindung in die Haus-
automatisierung.”

In puncto Sicherheit und Stabilitdt kdnne man
ebenfalls schon einige Erfolgsmeldungen ver-
zeichnen. Fitschen: ,Besonders im Geddchtnis
bleibt die RC4-Priifung, die wir gemeinsam
mit Hans Timm Fensterbau in Berlin realisier-
ten. Das erlebt man nicht alle Tage. Die auf
beiden Seiten sehr gute Vorbereitung und Zu-
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Eberhard Mammel.

sammenarbeit trug erheblich dazu bei, dass
samtliche Fensterelemente die Priifung mit
Standard-Komponenten aus dem ,Roto NX'*-
Programm auf Anhieb bestanden haben.”

Positive Zwischenbilanz

,Wir registrieren seit Einflihrung von ,Roto
NX‘ in Zentraleuropa eine starke Nachfrage.
Zu Beginn mussten wir sogar die Maschinen-
kapazititen erhohen, da die Bestellungen
{iber der Kalkulation lagen“, sagt Fitschen.
Neben den neuen Features und Funktionen,
wie standardmadRig hohere Traglasten, RC2 in
Kippstellung oder dem ,EasyMix“-System, sei
es ein wichtiger Erfolgsfaktor, dass das ,,NX“-
Sortiment weiterhin ,NT“ in der DNA habe.
So gebe es wie bei einem Lego-Baukastensys-
tem eine funktionale Verbindung unter den
Modulen, die ganz bewusst beibehalten
wurde und den Wechsel von ,Roto NT“ auf
,Roto NX“ flir die Verarbeiter vereinfache.
,Auf diese Weise konnen Hersteller Dreh-
kipp-Fenster mit den erweiterten Eigenschaf-
ten und Vorteilen ausstatten, ohne groRe In-
vestitionen und Fertigungsveranderungen
durchfiihren zu missen®, erldutert Fitschen
nochmals ein zentrales Argument.

,Wir haben inzwischen weltweit mit der Um-
stellung auf ,Roto NX‘ begonnen und stoRen
iberall auf sehr groRes Interesse und viel Zu-
stimmung zu dem Produkt”, berichtet Mam-
mel. Auch die professionelle Unterstiitzung
durch den Roto-Vertrieb werde positiv be-
wertet. ,,Ein Kunde aus Spanien erkldrte kiirz-
lich, dass er und seine Mitarbeiter von der
Umstellung kaum etwas mitbekommen hat-
ten, weil sie so gerduschlos verlief, sagt
Mammel begeistert.



Die Bedeutung des Schiebens
Themenwechsel: Roto rechnet fest damit,
dass das Schiebe-Segment seinen gegenwar-
tigen Anteil am weltweiten Beschlagmarkt
von gut 20 Prozent sukzessive erhoht. Griinde
dafiir gebe es viele.

.Wie bereits bei Energiespar- und Sicher-
heitsfenstern sind es primdr Umfeldeinfliisse,
die die Nachfrage verstarken. In vielen Lan-
dern st6Rt der zunehmende Bedarf an Wohn-
raum auf ein begrenztes Angebot. Das wiede-
rum flihrt zu oft extremen Preisanstiegen.
Schiebeelemente tragen hier gleich in zweifa-
cher Hinsicht zur Entspannung bei. Einerseits
sorgen sie fiir eine effiziente Nutzung der
knappen Ressource ,Platz‘, da sie im Gegen-
satz beispielsweise zu Drehfliigeln keine
Drehfldche brauchen. Andererseits bringt je-
der durch Schiebesysteme eingesparte Quad-
ratmeter Investoren und Bewohnern eine
spiirbare finanzielle Entlastung”, analysiert
Mammel. ,Ein weiterer Einflussfaktor sind die
immer hdufiger auftretenden Extremwetter-
situationen. Fiir die Fensterkonstruktionen
und ihre Komponenten bedeutet das, dass sie
enormen Kraften widerstehen miissen. In Tei-
len der USA und Kanadas werden bereits
Fenster mit dem Status ,hurricane proof* vor-
geschrieben. Es ist herausfordernd, selbst
dann Dichtigkeit und Stabilitdat dauerhaft zu
gewihrleisten - gerade bei der Offnungsart
Schieben”, macht Schmidt auf einen anderen
wichtigen Aspekt aufmerksam. Deshalb kon-
zentriere sich die intensive Forschung und
Entwicklung zum Beispiel auf das Thema
Dichtigkeit bei Schiebesystemen. Neutrale
Auszeichnungen fiir ,Roto Patio Inowa“ in
den USA bestdtigten das hohe Leistungsni-
veau auf diesem Gebiet.

»Auch in der D-A-CH-Region teilen wir die
Einschdtzung, dass Schiebetiiren und -fenster
ein besonders chancenreicher Markt sind.
Das gilt speziell bei der Anwendung im Kii-
chensektor, Arbeitszimmer und eben {berall
dort, wo der nach innen 6ffnende Fensterfli-
gel schlicht keinen Platz hat. Zudem bieten
Schiebesysteme groRere Glasflichen und da-
her einen groBeren Lichteinfall, bodentiefe
Elemente und schlanke Profile, unsichtbare
Beschldge tragen zur Energieeffizienz und zur
Schallddmmung bei und erfiillen die Nach-
frage nach barrierefreien, komfortablen und
sicheren Losungen”, hebt Fitschen weitere
Pluspunkte hervor.
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Das Drehkipp-Beschlagsystem ,Roto NX“ {iberzeugt durch seinen konkreten Mehrwert
die Kunden im In- und Ausland, meldet der Hersteller.

Schmidt verlangert die Liste der Vorteile
noch: , Die intuitive Bedienbarkeit macht die
Attraktivitdt von Schiebesystemen aus. Bei
,Roto Patio Alversa‘ und ,Roto Patio Inowa“ ist
es uns gelungen, die Bedienlogik den gelern-
ten und vertrauten Gewohnheiten bei Dreh-
kipp-Fenstern anzupassen. Beide Beschlag-
programme gewadhrleisten aulerdem, dass
unsere Kunden damit rationell fertigen kén-
nen. Die Schiebeelemente sind dadurch auch
auf den lberwiegend automatisierten Pro-
duktionsstraBen der Fensterbauer in groRen
Mengen herstellbar.“ Fitschen bringt dabei
wieder den Systemgedanken ins Spiel: ,Wir
liefern unseren Kunden neben dem Beschlag
und der passenden Dichtung noch weitere
Komponenten wie Griffe, Verglasungskltze
und Unterlegplatten. Insbesondere bei gro-
Ren und schweren Falt- und Schiebeelemen-
ten kommt es auf den richtigen Unterbau an.
Speziell unsere Unterlegplatten erfreuen sich
wachsender Beliebtheit, da sie fiir Stabilitat
sorgen und ein Absacken der Elemente ver-
hindern.”

Wirtschaftlich und flexibel

Wie schon erwdhnt, kdnne man bei ,,Roto Pa-
tio Alversa“ eine Kipp- und drei Parallelschie-
belésungen inklusive unterschiedlicher Liif-
tungsfunktionen auf einer Produktionslinie
realisieren. Der universelle Zentralverschluss
und die ausgeprdgte Gleichteilenutzung bei

Foto: Roto

allen vier Varianten machen das modulare
Programm laut Schmidt besonders wirt-
schaftlich. Fitschen ergdnzt: ,,Der modulare
Aufbau und die daraus resultierende Flexibili-
tat kommen bei unseren Kunden gut an. Hau-
fig bieten sie mehrere ,Alversa‘’-Varianten an.
Ebenfalls positives Feedback vom Markt gibt
es fiir die RC2-Fdhigkeit des Systems und das
im letzten Jahr eingefiihrte kugelgelagerte
Laufwerk mit integriertem Aushebeschutz.”

RC2-tauglich sei auch ,,Roto Patio Inowa“, der
Beschlag fiir hochdichte Schiebesysteme. Die
spezielle SchlieBbewegung des Fliigels quer
zum Rahmenprofil, die umlaufenden Dich-
tungen und die aktiven Verschlusspunkte im
Mittelbruch sorgten fiir die hohe Dichtigkeit
des Systems. Sie schiitze nicht nur vor Luft
und Regen, sondern auch vor AuRenldarm. ,,In-
owa"“ biete daher alle Voraussetzungen fiir
Schiebefenster und -tiiren, die hohe Anforde-
rungen an den Schallschutz erfiillen missen.
»,Das System empfehlen wir deshalb fiir Bau-
projekte in StraRen- oder Flughafenndhe und
fir Anwendungen mit hoher Windbelastung
wie bei Hochhdusern. Hier haben wir bereits
viele Referenzen in internationalen Metropo-
len vorzuweisen. Dazu gehdren der knapp
205 Meter hohe Wood Wharf Tower in Lon-
don, der mit 1.000 ,Roto Patio Inowa‘-Garni-
turen ausgestattet wurde, und der 202 Meter
hohe Eq. Tower in Melbourne®, veranschau-
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Die spezielle Schlief3-
bewegung des Fliigels,
die umlaufenden Dichtungen
und die aktiven Verschluss-

- punkte im Mittelbruch
sorgen fiir diehohe
Dichtigkeit bei ,,Roto
Patio Inowa*“.

R |

licht Mammel das zweite Schiebesystem.
,Eine besondere Stdrke von ,Inowa‘ ist die
unsichtbare Technik. Sie ermdoglicht geradli-
nige und schmale Profile und sorgt fir eine
moderne Optik, was den Beschlag fiir Bau-
projekte wie die eben genannten sehr inter-
essant macht“, konkretisiert Schmidt.

Ab Sommer 2020 soll der Bedienkomfort von
»,Roto Patio Inowa“ durch die neue Soft-
Close-Funktion noch weiter steigen. Sie be-
wirke, dass der Fliigel sanft gebremst und
selbsttdtig zugezogen wird. Die Lésung sei
flir samtliche Materialien (Kunststoff, Holz,
Holz/Aluminium, Aluminium) verfiigbar. Zur
Aktivierung der Funktion diene ein eigens
entwickeltes Spannwerkzeug. ,Darlber hin-
aus planen wir noch weitere Anpassungen,
die ,Inowa‘ noch montagefreundlicher ma-
chen. Das gelingt beispielsweise durch die
Reduzierung der Schraubenanzahl. Insge-
samt lassen sich so zwolIf bis 18 Schrauben
einsparen, je nach Breite und Héhe des Ele-
ments*“, stellt Schmidt in Aussicht.

Mit Funksensor ,,Smart Home ready“

Schon seit einigen Jahren vertritt Roto die
Auffassung, dass Fenster und Tlren nicht die
treibende Kraft flir Smart Home-Systeme
sein konnen. Deshalb gehe es darum, Fens-
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ter ,Smart Home ready“ zu machen, also
bereit fiir die Integration in ganzheitliche
Konzepte.

,Unsere Losung besteht aus dem neuen
Funksensoren-Trio ,Roto Com-Tec’. Mit dem
Sensor weiR der Endkunde immer, ob die je-
weiligen Fenster offen, gekippt oder ge-
schlossen sind”, leitet Schmidt ein und fahrt
fort: ,,Roto Com-Tec’ ldsst sich fest in der
Eckumlenkung des Beschlags verschrauben
und registriert so ein nur geschlossenes oder
tatsdchlich verriegeltes Fenster genau. Be-
schlag- und Fliigelposition werden durch ein
magnetisches System verschleilfrei abgetas-
tet. Der Sensor ist von auRen im geschlosse-
nen Zustand nicht sichtbar und fiigt sich da-
hernahtlosin jedes Design ein. Von unterwegs
kann man beispielsweise den Fensterstatus
bequem lber das Smartphone oder ein Tablet
Giberpriifen. Sollte es zu einer unerwarteten
Offnung kommen, wird jede Verdnderung so-
fort vom Sensor erkannt. Sie ldsst sich dann
per Push-Nachricht tibertragen.”

Der Sensor kommuniziert {iber das unabhan-
gige und weltweit zertifizierte Funkprotokoll
EnOcean. An das offene System kdénnen sich
viele eingefiihrte, auf dem Markt verfiigbare
Smart Home-Zentralen andocken. ,,Roto Com-

At
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Tec“-Produkte sind, so das Unternehmen,
derzeit in Smart Home-Systeme folgender
Anbieter integrierbar: Somfy, Loxone, medi-
ola und eltako.

Unterschiedliche Leistungen

Zu den drei Sensor-Ausfiihrungen: Die Vari-
ante ,Basic” erkennt den Offnungszustand
des Fliigels; ,,Comfort” registriert den Off-
nungs- beziehungsweise den Verschlusszu-
stand des Fliigels, d. h. die Position von Fens-
terfliigel und Beschlag; ,,Comfort S“ schlieRlich
verfligt zusatzlich iber eine Erschiitterungs-
liberwachung und Neigungserkennung, die
Einbruchversuche bemerkt. Storgerdusche
und einmalige Ereignisse werden laut Roto
ausgeblendet.

Schmidt erganzt dazu: ,Die verschliisselte Da-
tenlibertragung, die Sabotagediagnose und
eine hohe Batterielaufzeit sorgen fiir mehr Si-
cherheit und Langlebigkeit. Darliber hinaus
lassen sich weitere Komponenten wie der An-
trieb ,Roto E-Tec Drive’, der Fenster kippt und
schlieRt, ebenfalls problemlos mit EnOcean in
bestehende Smart Home-Systeme einbinden.
Die Steuerung der Roto-Produkte erfolgt da-
bei in der App des Heimsystems, zum Beispiel
via Smartphone oder Tablet.”



Breites Anwendungsspektrum

,Wir zweifeln nicht daran, dass das Thema
Smart Home stetig an Bedeutung gewinnt
und deshalb mittelfristig mehr Raum ein-
nimmt. Es entspricht den Anforderungen un-
serer Kunden, dass wir mit ,Roto Com-Tec’
eine flexible, herstellerunabhdngige und
Dadurch,
dass wir bereits mit unterschiedlichen Smart

funkbasierte Losung offerieren.

Home-Anbietern zusammenarbeiten, kénnen
wir zudem eine grofRe Flexibilitdt in Bezug auf
die Integration vorweisen. Starkes Interesse
spiiren wir aktuell insbesondere beim Thema
Smart Home in Fertighdusern. Als sehr positi-
ves Signal werte ich, dass sowohl Verarbeiter-
kunden als auch Partner wie Profilhersteller
die Prasentation von ,Roto Com-Tec' im Rah-
men der Fensterbau Frontale geplant hatten”,
betont Fitschen und fligt abschlieBend hinzu:
»Der Funksensor ist optimal auf ,Roto NX*“ ab-
gestimmt und deckt nahezu alle Anwen-
dungsfdlle des Drehkipp-Beschlags ab: einflii-
gelige, zweiflligelige, TiltSafe-, TiltFirst- oder
Rundbogen-Fenster. Der Einsatzbereich wird
stetig erweitert. Seit Kurzem bieten wir ,Roto
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Com-Tec" auch fiir unser Schiebesystem ,Roto
Patio Alversa‘ an. AuBerdem steht die Integ-
ration in Haustlirprogramme ebenfalls zeit-
nah auf der Agenda. Uberall dokumentiert
Roto also Systemkompetenz und die Kompa-
tibilitat Gber Produktgruppen hinweg.”
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«

Der Funksensor ,,Roto Com-Tec
ldsst sich fest in der Eckumlenkung
des Beschlags verschrauben.
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Was Kunden und Partner, die mit ,,Roto Com-
Tec” bereits Erfahrung gemacht haben, zum
neuen Funksensor sagen, lesen Sie auf den
nachsten beiden Seiten. M
www.roto-frank.com

In den letzten Monaten hat die Digitali-
sierung in der Branche zunehmend Fahrt
aufgenommen. Bei Roto ldsst sich dies an
zahlreichen Beispielen festmachen. Dazu
gehort aktuell eine E-Learning-Plattform.
Mit ihr konnen sich Kunden einfach und
schnell iiber Tablet oder Notebook mit In-
formationen iiber die einzelnen Beschlag-
und Dichtungssysteme versorgen.

»~Wann immer ein personliches Training nicht

maoglich ist oder Lerninhalte wiederholt wer-

Online Fachwissen tanken

den sollen, ist die neue E-Learning-Plattform
eine zeitgemdRe LOsung. Sie vermittelt Wis-
senswertes zu Roto-Beschlagsystemen und
Deventer-Dichtprofilen. Dadurch kénnen un-
sere Kunden ihre Kenntnisse ganz einfach
und flexibel auffrischen, aktualisieren oder
erweitern. Wir sehen dies als eine sinnvolle
und flexible Alternative gerade in Zeiten, in
denen Prdsenz-Seminare nicht stattfinden
kénnen*, ist Volker Fitschen, Geschaftsfiihrer
der Roto Frank FTT Vertriebs-GmbH, {ber-
zeugt. Interessant sei die Plattform auch, um

Mit der neuen
E-Learning Platt-
form kénnen Roto-
Kunden ihr Wissen
zu Beschldgen

und Dichtungen
auffrischen.

Foto: Roto

neue Mitarbeiter effizient zu schulen. Das
schaffe eine gute Basis, um sich mit den
Themen Beschlag und Dichtung vertraut zu
machen.

International im Einsatz

,Die Roto E-Learning-Plattform ist fiir den
internationalen Einsatz konzipiert. Die Trai-
nings stehen in bis zu elf Sprachen vollver-
tont und mit Untertitel zur Verfligung. Vi-
deo-Einspielungen und interaktive Einheiten
sorgen fiir Abwechslung und dauerhafte
Konzentration. Am Ende einer Lerneinheit
hat der Teilnehmer die Moglichkeit, einen
Test zu absolvieren und sich die wichtigsten
Aspekte in einem PDF als Zusammenfas-
sung herunterzuladen. Zudem stellt die
Plattform sicher, dass das Wissen gleichma-
Rig verteilt wird“, beschreibt Eberhard
Mammel, Leiter Produktanpassung und
Sortimentsvermarktung der Roto Frank
Fenster- und Tirtechnologie GmbH, den
neuen Service.

Einen personlichen Zugang zur E-Learning-
Plattform erhalten Interessenten tiber ihren
jeweiligen Ansprechpartner im Roto-Ver-
trieb. Verfligbar ist das bequeme Online-
Training ab August 2020.
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Funksensor ,,Roto Com-Tec* aus der Sicht der Marktpartner

nEine wirklich smarte Lésung”

»Roto Com-Tec“ Idsst sich in nahezu
alle Holz- und Kunststoff-Fenster mit
dem Drehkipp-Beschlag ,,Roto NX*,
in das Schiebesystem ,,Roto Patio
Alversa“ und demndchst auch in
Haustiirprogramme einbauen.

Fiir die Roto Frank Fenster- und Tiirtechnologie GmbH (FTT) heit Smart Home ready zu

sein, marktaddquate, in moglichst viele Gesamtsysteme integrierbare und daher fiir die

Kunden technisch sinnvolle Produkte zu entwickeln. Ende 2019 fiihrte das Unternehmen

den kabellosen Funksensor ,,Roto Com-Tec” ein. Drei Marktpartner von Roto — Somfy,

Kneer-Siidfenster und mediola - haben die Neuheit bewertet und geben in diesem Teil

ihre Ansichten umfassend zu Protokoll, natiirlich auch mit einer jeweils eigenen Aussage

zur Smart Home-Relevanz in der Branche.

Zundchst ein kurzes Portrait von , Roto Com-
Tec” zur Einstimmung: Durch den Sensor kon-
nen Anwender den Fensterstatus bequem
{iber Smartphone oder Tablet Giberpriifen. Bei
einer unerwarteten Offnung registriert er die
Verdanderung sofort, die sich dann per Push-
Nachricht auf das Medium (bertragen ldsst.
Aufgrund der festen Verschraubung in der
Eckumlenkung erkennt er genau, ob das
Fenster nur geschlossen oder tatsachlich ver-
riegelt ist. Beschlag- und Fliigelposition wer-
den laut Roto durch ein magnetisches System
verschleilfrei abgetastet. Die Stellung im Fli-
gel schiitzt den Sensor besser vor Verschmut-
zung und Beschadigungen. Da er versteckt im
Falz liegt, fligt er sich auRerdem nahtlos in
jedes Design ein. Mehr Infos tiber die Neuheit
enthdlt Teil 1 dieser Titelgeschichte.

Nachfolgend nun die Statements der drei
Marktpartner von Roto:

Somfy: Wichtige Kooperation

,Alles was vernetzt werden kann, wird ver-
netzt!“ Oliver Rilling, Leiter strategisches Pro-
duktmarketing der Somfy GmbH mit Sitz in
Rottenburg am Neckar, glaubt fest an einen
rasant wachsenden Smart Home-Markt. Al-
lerdings hdlt er den Begriff Smart Home fiir
etwas zu abstrakt. ,Die Google-Alternative
,Helpful Home" ist da schon erheblich besser,
weil treffender. SchlieRlich geht es um ein Ge-
bdude, das die Bewohner intelligent unter-
stlitzt und ihnen hilft, sicherer, komfortabler
und energiesparender zu leben”, meint Ril-
ling. Das erreiche man aber nicht iber Insel-
I6sungen. Niemand wolle mehr in Zukunft
eine Zeitschaltuhr fiir Rollldiden, eine extra
Steuerung fiirs Licht und wieder eine andere
Variante fir die Heizung. Anforderungs- und
nutzergerecht seien auf Dauer nur ganzheitli-
che, technologieoffene Systeme mit beque-
mer Bedienung. Daran orientiere sich die
Somfy-Gruppe konsequent.

Foto: Roto

Bei dem Ziel, die Position im Smart Home-
Bereich weiter zu festigen und auszubauen,
spiele auch die Kooperation mit Industrie-
partnern eine wichtige Rolle. Dadurch sei es
moglich, den Nutzern das gewiinschte breite
Anwendungsspektrum zu bieten. Um neue,
smarte Geschdftsmodelle zu entwickeln und
mit ihnen Markt zu machen, komme es dar-
auf an, Krafte und Wissen zu biindeln. Das
setze Offenheit und den Mut zu frischen
Ideen voraus. ,Genau auf diese Werte sind
wir bei Roto gestoRen. Unsere gemeinsame
Vision ist es, das Fenster mit all seinen groR-
artigen Funktionen und Moglichkeiten auf
eine neue Ebene zu stellen”, betont Rilling.

,Die Entwicklung ,Roto Com-Tec’ ist eine
wirklich smarte Losung, mit der man gleich
zwei Fliegen mit einer Klappe schlagen kann“,
lobt der Somfy-Experte. Zum einen lasse sich
der Sensor perfekt in den Fertigungsprozess
der Fensterhersteller integrieren und zum an-
deren mache er es moglich, dass der Produ-
zent schon mal den passenden Beschlag als
»,Smart Home ready-Alternative” einbinde.
Von den drei Ausfiihrungen favorisiert Rilling
klar die Variante ,,Comfort S“. Das beruhe un-
ter anderem auf dem eingebauten Erschiitte-
rungssensor. ,Er eignet sich bestens fiir alle
einbruchgefdhrdeten Fenster, indem er be-



Oliver Rilling.

Foto: Somfy

reits den Versuch registriert und meldet und
damit den Ganoven abschreckt. Fiir mich ist
der Funksensor einfach top“, zeigt sich Rilling
beeindruckt.

Kneer-Siidfenster: Offen fiir intelligente
Bauteile

Florian Kneer, Geschaftsfiihrer beim Famili-
enunternehmen Kneer-Siidfenster mit Haupt-
sitz in Westerheim, attestiert dem Marktseg-
ment Smart Home eine Menge Chancen und
Maoglichkeiten, glaubt aber nicht uneinge-
schrdnkt an die optimistischen Wachstums-
prognosen: ,Das gilt zumindest fir den
Bausektor, der von wesentlich langeren Nut-
zungszeitrdumen als etwa der Elektronikbe-
reich geprdgt ist. Aktuell spielt das Geschafts-
feld Smart Home fiir uns noch eine eher
untergeordnete Rolle, obwohl wir natiirlich
entsprechende Losungen im Programm ha-
ben. In Zukunft diirfte die Bedeutung indes
sukzessive steigen.” Generell sei der Vollsor-
timenter offen fiir neue intelligente Bauteile,
die Fenster und Haustiiren ,,schlauer” ma-
chen.

Wenn industrielle Produkte beziehungsweise
Produktsysteme wirklich Smart Home ready
und damit praxisgerecht sein sollen, haben
sie laut Kneer eine Reihe von Anforderungen
zu erfillen. Im Einzelnen listet er auf: leicht
zu verbauen, werksseitig einfach und sicher
zu priifen, Stabilitdt und Robustheit (um den
langen Weg vom Einbau in der Produktion bis
zur Verwendung durch den Endnutzer ohne
Schaden zu liberstehen), intuitiv zu bedienen
sowie offen fiir ein moglichst groRes Spekt-
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Florian Kneer. Foto: Kneer-Siidfenster
rum an Funkprotokollen. In diesem Zusam-
menhang bewertet er ,Roto Com-Tec"” positiv
und hebt konkret die gute Verbaubarkeit, die
einfache und sichere Priifung sowie den gro-
Ren Funktionsumfang hervor.

Bei den Fenstersystemen aus Kunststoff und
Kunststoff/Alu sollen mindestens zwei der
drei ,,Com-Tec“-Ausfiihrungen (siehe Teil 1
dieser Titelgeschichte) zum Einsatz kommen.
Wadhrend die , Basic“-Variante die flexibelste
sei, biete der Erschiitterungssensor der Ver-
sion ,,Comfort S“ einen besonderen Plus-
punkt. ,Urspriinglich war die Fensterbau
Frontale als Startschuss fiir die Neuheit vor-
gesehen. Nach der Messeabsage ist die Pro-
dukteinfiihrung bei Fertighausherstellern,
Bauherren und Renovierern nun in den
nachsten Monaten geplant. Das begleitende
Marketing erfolgt nicht nach dem GieRkan-
nenprinzip, sondern wird auf die jeweilige
Zielgruppe abgestimmt*“, berichtet Kneer.

mediola: Fortschritt durch unverzichtbare
Vernetzung

Auf die Entwicklung von Gesamtsystemen
aus Software, Apps und Gateways hat sich die
mediola - connected living AG in Frankfurt
am Main spezialisiert. ,Unser Ziel ist es, prak-
tisch alle haushaltsiiblichen Gerdte Smart
Home- beziehungsweise loT-fahig zu ma-
chen®, erlautert Vorstand Jirgen Lux. ,Smart
Home stellt daher jetzt und in Zukunft ein
entscheidendes Geschaftsfeld fiir uns dar.
Dieser Markt wird weiter dynamisch wachsen
und stark an Bedeutung gewinnen. Aktuell
dominiert in den Sektoren Gebdudetechnik
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Jiirgen Lux.

und sonstige Haushaltstechnik jedoch die Ko-
existenz vieler nicht kompatibler Standards
und Insellésungen. Dies ist kontraproduktiv,
denn es verhindert die Moglichkeit, den gan-
gigen Marken- und Gerdtemix zum zentral
und komfortabel bedienbaren Smart Home
auszubauen. Nur dann kann der Ansatz, den
Alltag durch die intelligente Vernetzung von
Produkten Uber Technikgrenzen hinweg bes-
ser und angenehmer zu gestalten, auch in der
Praxis fur Endverbraucher realisierbar sein.”

Mit der neuen ,Com-Tec“-Reihe und dem
elektrischen Kippliftungssystem ,E-Tec
Drive” gehe Roto einen wichtigen Schritt in
Richtung der essentiell notwendigen Vernetz-
barkeit. Dafiir sorge die Einbindung in das
EnOcean-Funkprotokoll, die die Kompatibili-
tdt mit diversen anderen Produkten gewdhr-
leiste. ,Die Kooperation zwischen Roto und
mediola schafft die Basis fiir ,wirkliche’ Smart
Home-Ldsungen. So kann der Funksensor
nahtlos mit den {iber ein anderes Funkproto-
koll steuerbaren elektrischen Dachfenstern
von Roto verkniipft werden. Gleiches gilt fiir
eine groBe Zahl weiterer, sonst inkompatibler
Markengerdte aus unterschiedlichen Berei-
chen. Wir sind froh, mit Roto einen Partner
gefunden zu haben, mit dem wir die Vernet-
zung im Sinne ,echter’ Smart Home-Anwen-
dungen gemeinsam vorantreiben wollen®,
resimiert Lux. M

www.roto-com-tec.com
www.somfy.de
www.kneer-suedfenster.de
www.mediola.com
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Die Friithjahrswelle der Corona-Krise scheint zumindest in Europa

weitgehend - mit wenigen Ausnahmen - zunidchst iiberstanden
zu sein. Der anfdanglichen Unsicherheit Mitte Marz sind in vielen
Unternehmen MaBnahmen gefolgt, um die Situation maglichst
unbeschadet zu meistern. Mit Marcus Sander, dem Vorsitzenden
der Geschéftsfiihrung der Roto Frank Fenster- und Tiirtechnologie
GmbH (FTT), sprachen wir iiber die Aktivititen, die die Division in
den letzten Monaten in allen Bereichen zur Bewdltigung der Kri-
se eingeleitet hat; aber auch dariiber, wie sich die Roto-Produkte
entwickelt und ebenfalls ihren Teil zu der Stabilitit beigetragen
haben, die das Unternehmen aus Leinfelden-Echterdingen auch in
dieser herausfordernden Situation auszeichnet.

Herr Sander, Anfang dieses Jahres hatten wir bereits ein lingeres

Interview mit Ihnen gefiihrt und sind dabei auch auf Ihre Erwartun-

gen und lhre Zielsetzungen fiir 2020 eingegangen. In Anbetracht

der letzten Monate: Inwiefern mussten Sie lhre Pline revidieren?
Wir haben unsere Pldne stets der aktuellen Situation angepasst.
Es gab einige Markte und Regionen weltweit, die durch Corona
besonders grofRen Herausforderungen ausgesetzt waren. Dazu ge-
hérten flir uns wichtige Lander wie China, Russland und Spanien.
Dort wurden die SchlieBungen zeitweise behdrdlich vorgegeben,
und darauf hatten wir uns einzustellen. Zudem mussten wir in der
Unternehmensfiihrung mehr Themen angehen, als dies Anfang des
Jahres zu erwarten gewesen wdre. Wir haben mit Eintreten der Pan-
demie einen Planungsstab mit dem Fokus eingerichtet, dass alle
Mitarbeiter/-innen gesund bleiben und wir uns im Unternehmen
dementsprechend organisieren. Das friihzeitige Agieren leistete ei-
nen wesentlichen Beitrag dazu, dass wir stabil durch diese heraus-
fordernde Situation kamen.

Einen Schwerpunkt hinsichtlich Investitionen wollten Sie auf die
Digitalisierung im produktiven Sektor legen. Hat sich dies durch
die letzten Monate sogar noch verstarkt?
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bauelemente bau im Gespriach mit Marcus Sander,
Roto Frank Fenster- und Tiirtechnologie GmbH

;Oemeinsam mit
unseren Kunden die
herausfordernde
Situation meistern’

Marcus Sander.
Foto: bauelemente bau

In Teilbereichen schon. Aber unsere Aktivitdten hinsichtlich der Ma-
schinenvernetzung, kollaborativer Roboter, fahrerloser Transport-
systeme und des Ausbaus digitaler Moglichkeiten zur Verbesserung
der gesamten Lieferkette waren auch bereits vor der Corona-Krise
wichtige Bausteine fiir unseren Weg hin zu einer Industrie 4.0. Auch
die Tatsache, dass wir diese Themen bereits vor Monaten bzw. Jah-
ren in Angriff genommen haben, begriindet unsere aktuell sehr gute
Lieferfdhigkeit. Die angesprochenen Teilbereiche beinhalten haupt-
sdchlich die Digitalisierung Richtung Markt. Jetzt konzentrieren wir
uns verstdrkt auf die digitale Produktkommunikation hin zum Kun-
den. Ein aktuelles Instrument ist unsere E-Learning-Plattform, die
wir im August fiir die Kunden freigeschaltet haben. Sie vermittelt
Wissen zu unseren Beschlagsystemen und Deventer-Dichtprofilen.

Welche weiteren MaBnahmen haben Sie innerbetrieblich ergriffen,

um die Produktion weitestgehend aufrechterhalten zu kénnen?
Als global agierendes Unternehmen waren wir, wie erwdhnt, schon
sehr friih mit unseren Werken in China von Lockdowns und auch
deren Folgen fiir unsere interne Supply Chain betroffen. Wir bau-
ten sofort eine tdagliche Abstimmung des Supplymanagements mit
allen Standorten auf und konnten somit sehr schnell auf jede neue
Gegebenheit reagieren. Zum gesundheitlichen Schutz unserer Be-
legschaft haben wir weltweit zeitgleich globale Pandemieplane er-
arbeitet und diese zudem intern auditiert. So wurden auch in allen
europdischen Standorten bereits im Februar HygienemaBnahmen
und neue Arbeitsmodelle eingefiihrt, um die Ansteckungsgefahr zu
minimieren. Wir sind sehr froh, dass sich dadurch kein einziger Mit-
arbeiter bei uns am Arbeitsplatz mit Covid-19 infiziert hat.

Welche hygienischen MaBnahmen haben Sie denn im Unterneh-
men umgesetzt?
Lassen Sie mich das am Beispiel Deutschland erldutern. Wir ha-
ben uns an den Vorgaben beziehungsweise Empfehlungen zur be-
trieblichen Pandemieplanung des Landes Baden-Wirttemberg, des
Bundesamtes fiir Bevolkerungsschutz und Katastrophenhilfe sowie
selbstverstdndlich des Robert Koch-Instituts orientiert. Intern gelten
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fir alle dieselben Hygieneregeln: keine Hande schiitteln, haufiges
Hdndewaschen und -desinfizieren. Dazu sind im gesamten Unter-
nehmen Handdesinfektionsspender aufgestellt. Personliche Kon-
takte wurden reduziert, und die Einhaltung eines Mindestabstands
von 1,5 Metern ist bindend. Viele Kolleg(inn)en arbeiten mobil oder
wechseln sich nach definierten und transparenten Planen im Biiro
ab. Dartiber hinaus ersetzen Videokonferenzen die Praisenzmeetings
und die Dienstreisen zwischen den Standorten. Fiir eventuelle Si-
tuationen, in denen der Mindestabstand nicht sicher eingehalten
werden kann, haben wir alle Mitarbeiter/-innen mit Mund-Nase-
Schutzmasken ausgestattet. An unseren Standorten miissen daher
alle eine Maske mit sich fiihren. Auch bauliche MaBnahmen zur Ein-
haltung des Mindestabstands wurden realisiert — wie bei der Umge-
staltung unserer Kantine in Leinfelden.

Mit dem Beschlagprogramm fiir Aluminium-Elemente bewegen

Sie sich iiberwiegend im Objektgeschdft. Wie haben sich die Ein-

schrankungen durch Corona darauf ausgewirkt?
Das Team unserer Sparte Aluvision, welches das Aluminium-Beschlag-
programm betreut, stand und steht unseren Kunden und Partnern
auch in der Corona-Zeit uneingeschrankt zur Seite, um Objektanfra-
gen schnell und zuverldssig zu bearbeiten. Das konnte und kann dank
der heutigen technischen Moglichkeiten sehr gut umgesetzt werden.
In Zentraleuropa, einer fiir Objektgeschdfte vergleichsweise stabilen
Region, verzeichnen wir weiterhin eine sehr positive Objektnachfra-
ge. Auch hier ist der deutsche Markt hervorzuheben. Einige geplante
Objekte wurden zwar zeitlich nach hinten geschoben, die meisten
davon sollen aber doch noch in diesem Jahr abgewickelt werden. Auf
Basis unserer weltweiten aktuellen Projektdatenbanken und vor dem
Hintergrund unserer Marktposition sind wir sehr optimistisch, auch

Viele Zulieferer der Branche hatten in den Wochen wahrend des mit Aluvision gut durch die Corona-Krise zu kommen.
Shutdowns kaum Auftragsriickginge verzeichnet. War dies bei
Roto FTT ebenso der Fall? Exporte wurden durch die Corona-Krise massiv erschwert. Auf

Mit lhrer Aussage dirften Sie im Wesentlichen die Nachfrage in
Deutschland meinen, denn auf internationaler Ebene trifft das ten-
denziell eher nicht zu. In der Tat lduft das Geschaft im deutschen
Markt auch fiir uns bisher erfreulich. Hier liegen wir im beziehungs-
weise sogar (ber Plan.

Wie haben Sie in den letzten Monaten das Thema Kundenbetreu-

ung geregelt?

Wadhrend der letzten Monate haben die Kollegen des AulRendienstes
sowohl untereinander als auch mit den Kunden verstdrkt per Video
kommuniziert. Ein Abstimmungs- und Steuerungselement sind bei-
spielsweise unsere taglichen Shopfloors, in denen Vertriebsleitung
und Teams die jeweiligen Aufgaben kundenzentriert besprechen,
um so gemeinsam die situativ beste Losung fir den Kunden zu fin-
den. International standen die Teams je nach Covid-Situation im
Land zeitversetzt — in China beispielsweise schon sehr friih - im
direkten Kontakt zu ihren Kunden.

Inwieweit und mit welchen Mitteln konnten Sie Ihre Kunden wih-
rend der Corona-Krise unterstiitzen?

Im Mittelpunkt unserer Uberlegungen steht immer die Frage, was
unsere Kunden bendtigen. Wir betreuen unsere Kunden weltweit
sehr intensiv zum einen mit den Mitteln der digitalen Kommuni-
kation. Hier sehen wir die zwischenzeitlich schon zum Standard
gewordene einfache Nutzung der Videokommunikation als einen
Fortschritt an, den die Corona-Krise zweifellos beschleunigte. Zum
anderen ist die Sicherstellung unserer guten Lieferfahigkeit das, was
unsere Kunden unternehmerisch wohl am besten unterstiitzt. Wir
priifen unsere weltweite Supply Chain nicht erst seit Covid-19, son-
dern permanent auf Zuverldssigkeit und sichern diese ab, sodass wir
die Verfiigbarkeit aller Roto Produktgruppen in sdmtlichen Markten
jederzeit gewdhrleisten konnen. Dazu gehort auch, teilweise be-
wusst iber Plan zu produzieren, um Bedarfe selbst dann bedienen
zu kdnnen, wenn wir Corona-bedingt in einigen Werken tage- oder
wochenweise nicht arbeiten konnten. Wir sehen uns tdglich den
weltweiten Status unserer Kunden und unserer Produktionswerke
an und richten uns daran aus. Dieses konsequent umgesetzte Sys-
tem ist unserer Meinung nach die beste und verantwortungsvollste
Unterstiitzung, die wir aktuell geben kénnen.

welchen Markten hat sich dies fiir Roto FTT am stdrksten nieder-
geschlagen?
Das problematische Export-Szenario trifft auf die Roto Fenster- und
Tiirtechnologie inklusive Deventer bisher nicht zu. Durch unser in-
ternationales Set-up konnten und kénnen wir die Lieferungen an
unsere Kunden zu jedem Zeitpunkt sicherstellen.

Hat sich Ihr Absatz auf dem deutschen Markt verbessert?
Wie schon dargelegt, sind wir mit dem Deutschland-Geschaft im
bisherigen Jahresverlauf absolut zufrieden. Im Wesentlichen spie-
gelt das den Erfolg unserer deutschen Kunden wider. Gemeinsam
behaupten wir uns unter diesen auBergewdhnlichen Bedingungen
sehr gut.

Hatten Sie bisher mit Storungen in der Lieferkette zu kimpfen?
Nein, weder in Deutschland noch global. Wir konnten das durch un-
ser Bestandsmanagement voll kompensieren.

Fiir Sie gibt es also keinen Anlass, lhr Versorgungskonzept zu iiber-
denken?
Nein, dazu haben wir, wie beschrieben, momentan keinen Grund.

Sie haben lhre Teilnahme an der Fensterbau Frontale 2020 und
auch bereits friihzeitig die an der Bau 2021 abgesagt. Inwieweit
wird sich lhrer Ansicht nach das Messegeschehen in der Branche
verdandern?
Das Corona-Virus gefdhrdet die menschliche Gesundheit, ohne dass
derzeit wirksame Medikamente oder eine zuverldssig vorbeugen-
de Impfung verfligbar sind. Deshalb stellen Massenveranstaltun-
gen wie die genannten Messen aus unserer Sicht gegenwartig ein
zu groRes Risiko dar. Sobald das Virus beherrscht werden kann und
die menschliche Gesundheit nicht mehr belastet, sieht die Situation
wieder anders aus. Generell bleiben Messen fiir Roto FTT ein wichti-
ges Marketinginstrument.

Die physische Biihne fiir lhre Innovationen in allen Rahmenma-
terialien ist damit fiir einen jeweiligen Messeturnus nicht mehr
vorhanden. Mit welchen Hilfsmitteln - abseits dieser Titelge-
schichte - haben Sie lhre Produkte in den Markt eingefiihrt?
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Wir haben unseren Kollegen im Vertrieb die bereits Anfang des Jah-
res global geschulten Messeinhalte in einer digitalen Form zur Verfi-
gung gestellt, damit sie diese mit ihren Kunden besprechen kénnen.
AuBerdem gibt es auf unserer Webseite im Menipunkt ,Fensterbau
Frontale 2020“ einen ,digital extract”, in dem die Messeinhalte ab-
rufbar sind. Zusatzlich nutzten und nutzen wir Social-Media-Kandle,
unsere Pressearbeit und unser Kundenmagazin ,Roto Inside“, um
beispielsweise den neuen V-SchlieRzapfen des Roto NX oder den
Schiebebeschlag Roto Patio Inowa per Wort-, Bild- und Videokom-
munikation weltweit gleichgeschaltet in den Mdrkten zu platzieren.
Auch hier sind unsere Vertriebsmannschaften einbezogen, um die
Produkte z. B. mit Unterstiitzung der digitalen Medien kommuni-
zieren zu kénnen.

Wie kommen Sie mit der Markteinfiihrung von Roto NX voran?

Insgesamt und vor allem in Deutschland sehr gut, was wir u. a. auf
die Roto-typische Verfiigbarkeit des Systems zuriickfiihren. Die
Bestellungen unserer Kunden liegen sogar etwas Uiber unserer Pla-
nung. Auch weltweit kommen wir gut voran. Unsere Kunden kdnnen
alle Features in ihren Fertigungen ohne groRe Investitionen umset-
zen und ihre Produktion deshalb schnell umstellen. In manchen
Markten ist der Wechsel-Wunsch sogar stdrker ausgepragt, als wir
das geplant hatten. Wir stellen uns auf diese steilere Hochlaufkurve
ein, indem wir die Produktverfiigbarkeit abweichend von unserem
zentralen Plan flexibel an die Geschwindigkeit und Menge des je-
weiligen Kunden anpassen.

In welchem MaB konnten Sie mit dem neuen Beschlagsystem auch

neue Kunden fiir eine Zusammenarbeit gewinnen?
Wir stellen fest, dass unser Baukastensystem mit seiner Modularitat
immer wieder neue Kunden iiberzeugt. Sie erkennen die Vorteile
der Gleichteileverwendung in unterschiedlichen Produktgruppen
- Drehkipp-Beschlagsystem Roto NX, Schiebesysteme Roto Patio
Alversa und Roto Patio Inowa - fir ihre schlanke Produktion und
Logistik. Dank dieser Modularitdt in Verbindung mit den Dichtungs-
I6sungen von Deventer kdonnen Fensterhersteller ihre Ideen bei
liberschaubarer Artikelzahl flexibel umsetzen. Deshalb gelang und
gelingt es uns weiter, neue Kunden mit guten Argumenten fiir eine
Zusammenarbeit zu gewinnen.
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Ist das Door-Programm heute komplett oder planen Sie einen wei-

teren Ausbau?
Zum umfangreichen Roto Door-Programm gehdren drei Kernsorti-
mente. Mit Roto Solid sind wir im Haustiirbandsegment aktiv und
werden das Sortiment auch weiterhin global intensiv vorantreiben.
Ein aktuelles Beispiel ist Roto Solid C, ein verdeckt liegendes Haus-
tirband sowohl fiir nach innen als auch nach aufen 6ffnende Alu-
miniumtiren, das wir im Premiumbereich etablieren konnten. Mit
Roto Safe sind wir bei Mehrfachverriegelungen ebenfalls internatio-
nal aktiv. Hier beschaftigen wir uns mit Studien zukiinftiger Verrie-
gelungskonzepte ebenso wie mit Upgrades bestehender Losungen.
SchlieBlich sind wir mit dem sehr gut etablierten Schwellensystem
Roto Eifel ebenfalls ausgesprochen erfolgreich. Die hier geplanten
Neuheiten werden dem Wandel der Bauformen nachhaltig Rech-
nung tragen.

Was sind aktuell die starksten Treiber bei der Entwicklung neu-

er Produkte: Komfort, Sicherheit, Barrierefreiheit oder doch die

Energieeinsparung?
Einen singuldren Treiber vermodgen wir nicht zu erkennen. In An-
betracht der europdischen Zielsetzung, den Energiebedarf des
Gebdudebestandes in der EU bis 2050 um 80 Prozent zu senken,
misste es eigentlich die Energieeinsparung sein. Hier sollte die
energetische Sanierung der rund 210 Millionen Gebdude in der EU
automatisch in den Mittelpunkt riicken. Viel hangt aber vom po-
litischen Willen einer jeweiligen Landesregierung ab. Ein starker
Impuls in Richtung Energiesparen wird in Deutschland beispiels-
weise durch die beschlossenen CO2-Steuern bei fossilen Brennstof-
fen ausgeiibt. Dadurch ist es denkbar, dass sich der hdufig beklagte
Renovierungsstau schneller auflést und somit einen starken Markt
generiert. Auf der anderen Seite gibt es nationale Fordertdpfe etwa
flr die Einbruchhemmung, sodass der Standard fiir sichere Fenster
steigt. Es ist also nie ein Thema alleine, sondern im Sinne einer
Makro-Umfeldanalyse ein Zusammenspiel aus technisch Machba-
rem und nationaler Gesetzgebung, das fiir Nachfrage sorgt. Wir
bereiten uns auf mehrere Themen vor. Dazu gehdren nicht zuletzt
die Anforderungen der modernen Architektur mit ihren teilweise
sehr groRen Fensterformaten. Es gilt, die hier entstehenden erheb-
lichen Hebelkrdfte beschlagseitig zu meistern. Oder denken Sie an
die Anforderungen aus dem Klimawandel. Fiir uns heift das, dass
wir Systeme anbieten miissen, die Starkwetterereignissen und ho-
hen Windlasten standhalten kénnen. Und ja, alle Produkte missen
einfach bedienbar und moglichst barrierefrei sein. Insofern sehen
wir im Grunde keinen wirklichen Unterschied zwischen Komfort
und Barrierefreiheit. Denn die zunehmende Urbanisierung und Be-
volkerungsalterung erfordern zwingend Barrierefreiheit als Stan-
dard einer alltags- und altersgerechten — und damit komfortablen
- Wohnsituation.

Mit welchen Erwartungen gehen Sie in das zweite Halbjahr 2020?
Wir hoffen, dass wir wirtschaftlich insgesamt zur Normalitdt zu-
riickkehren und ganz besonders natiirlich, dass wir alle gesund
bleiben. W

Herr Sander, wir bedanken uns herzlich
fiir das Gesprdch!
www.ftt.roto-frank.com
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Deventer: Individuelle Losungen als besondere Starke

“Aktive Positionierung
beim Thema Nachhaltigkeit”

Mike Pigeur.

In der Titelgeschichte kam es an anderer
Stelle bereits klar zum Ausdruck: In der
Systemkompetenz-Strategie von Roto
spielt die Verbindung von Beschlag und
Dichtung eine wichtige Rolle. Eine ent-
sprechend groBe Bedeutung hatte und
hat daher die Integration des Dichtpro-
fil-Spezialisten Deventer, der seit 2016
zur Division Fenster- und Tiirtechnolo-
gie (FTT) gehort. Wie sich das in der ge-
meinsamen Praxis niederschligt, wie sich
Deventer am Markt positioniert und was
geplant ist, das erldutern der neue De-
venter-Chef Mike Piqeur (vergleiche auch
Rubrik , Personalien” in dieser Ausgabe)
und Jiirgen Daub, verantwortlich fiir For-
schung und Entwicklung sowie Produkt-
management bei der Deventer Profile
GmbH in Berlin.

Durch seine langjahrige Tatigkeit fiir Roto
weil Pigeur, wie wichtig die optimale Abstim-
mung des Gesamtsystems aus Beschlag und
Dichtprofil ist. Als Folge der intensiven Zu-
sammenarbeit in der Gruppe ist natirlich
auch Deventer noch ndher an die Kunden ge-
riickt. Mittlerweile sind die Vertriebsmann-
schaften gemeinsam in der Lage, beide Pro-
duktprogramme aufeinander abgestimmt zu
beraten und somit einen groRtmdoglichen
Kundennutzen zu erzielen.

Jiirgen Daub.

AuBerdem bietet die weltweite Roto-Prasenz
die Chance, mit Dichtprofilen in neue Markte
vorzudringen. ,Deutschland ist zwar noch im-
mer unser Hauptmarkt, aber auch in Russ-
land, Siideuropa und Asien sind wir gut ver-
treten. Nun wollen wir uns weltweit noch
starker prasentieren und kénnen ebenfalls
auf die Hilfe des international sehr gut aufge-
stellten Roto-Vertriebes bauen. Generell gilt
es, die Internationalitdit des Dichtprofil-Ge-
schiftes konsequent zu erhohen. Der Einstieg
in neue Markte gelingt uns zwar durchaus mit
Standardprodukten, unsere besondere Stdrke
liegt aber bei den individuellen L&sungen.
Neben dem breiten Sortiment an Dichtprofi-
len fiir Standardkonstruktionen haben wir
liber 4.000 kunden- und marktspezifische
Produkte im Portfolio, erkldrt Pigeur.

Nachhaltiges Profil schirfen

Daub ergdnzt: ,Mit dieser Vielfalt kbnnen wir
den groRten Teil der Fenster- und Tiirkonst-
ruktionen europaweit bedienen. Besonders
erfreulich ist die Geschaftsentwicklung im
Bereich der Innentiiren. Dazu tragt die Tatsa-
che wesentlich bei, dass unsere Neuheiten
sehr gut angenommen werden. Fiir Deventer
hat der Markt fiir Innentliren einen hohen
Stellenwert. Einen hohen Anteil unserer
Dichtungen aus TPE und PVC liefern wir an
Kunden der Innentirindustrie. Funktions-
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dichtungen, vor allem fiir Schall-, Rauch- und
Brandschutz, sind stark gefragt.”

Eine weitere Zielsetzung ist die ,,aktive Positi-
onierung von Deventer beim Thema Nachhal-
tigkeit. Die Produktionsabfdlle von mehreren
hundert Tonnen TPE-Material pro Jahr wer-
den bei uns bereits heute zu 99 Prozent recy-
celt und dem Fertigungsprozess wieder zuge-
flhrt. In diesem Bereich mdchten wir in den
kommenden Jahren weiter Akzente setzen
und so unser langjahriges Engagement fiir die
Umwelt noch verstdrken®, kiindigt Pigeur an.

Konkrete Prognose

Auf eine andere Ambition weist Daub hin:
»Auch bei Deventer wollen wir digitale Mog-
lichkeiten intensiver nutzen, um beispiels-
weise den Service rund um die Dichtungen zu
optimieren. Ein Weg ist, unsere Produkte in
den Online-Beschlagkonfigurator ,Roto Con
Orders’ zu integrieren. Das erleichtert die Ar-
beit unserer Kunden; zusdtzlich kommen sie
schneller an die notwendigen Informationen
zu den fiir sie relevanten Dichtungen.”

Bleibt noch ein konkretes Ziel der Verant-
wortlichen: ,Fiir 2020 planen wir in der De-
venter-Gruppe einen Absatz von mehr als 110
Mio. Metern Dichtprofilen.” W
www.deventer-profile.com
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