FENSTER GROSSE ELEMENTE IN BEWEGUNG

Gemeinsam im Mehrwert-Modus

Tatsachlich kann man bei Abus-Fenster von einem Traditionsunternehmen sprechen,
das sich den Herausforderungen der Zukunft stellt. Erfahren Sie in diesem Praxisreport
mehr iiber eine neue Produktkooperation, eine ausgesprochene Raritit, und was die
Unternehmenslenker zum Preisdruck der,aggressiven Dumpinganbieter” sagen.

Im oberbayerischen Unterneukirchen

hdlt man viel von Teamwork. Das lebt
die vierkopfige Geschaftsfihrung des 1906 als
Schreinerei gegriindeten Familienunternehmens
tdglich vor. Ingeborg Bergmann, Rosmarie Wagen-
spock, Martin Frauenhofer und Joachim Auer tref-
fen alle relevanten Entscheidungen stets gemein-
sam. Ein Prinzip, das sich seit Jahren bewahre und
die Firmenentwicklung positiv beeinflusse. Jeden-
falls seien die aktuell 35 Vollzeit-Arbeitskrafte ,gut
ausgelastet”. Die Suche nach weiterem qualifizier-
tem Fachpersonal gestalte sich aufgrund der wirt-
schaftlich starken Region indes schwierig.

Konsequente Investitionen

Einen Erfolgsfaktor sehen die Verantwortlichen
in dem systematischen Ausbau des Sortimentes.
Wichtige Stationen auf dem Weg zum Komplett-
anbieter waren die Spezialisierung auf Holzfens-
ter 1973 und der 1996 realisierte Einstieg in die
Kunststofffenster-Produktion. Auch die Werk-
stoffkombinationen Holz/Alu und Kunststoff/Co-
lour dokumentieren das breite Modell-Portfolio,
das bei Menge und Umsatz fir Wachstum sorge.
Deutlich splrbar sei aber der von osteuropdi-
schen Wettbewerbern und ,aggressiven Dum-
pinganbietern” ausgeldste Preisdruck, so Ros-
marie Wagenspock, die im  Geschéftsfihrer-
Team das Finanzthema verantwortet. Darunter
leide logischerweise die Ertragsseite. Von unein-
geschréankter Zufriedenheit konne deshalb keine
Rede sein, bekennt sie.

Aber das hielt und hélt das Management nicht
ab, in die Leistungs- und Zukunftsfahigkeit zu in-
vestieren. Die Unternehmenschronik ist gespickt
mit Hinweisen auf neue bzw. modernisierte Hal-
len, Ausstellungen, Logistikkapazitdten, Maschi-
nen und Fertigungslinien. Jingere Beispiele da-
flr sind ein Spritzroboter und ein Bearbeitungs-
zentrum fir PVC-Fenster. Insofern basiere das
formulierte Imageziel, als ,alteingesessene Firma
aus Bayern die Region mit topaktueller Technik
zu bedienen’, auf einer stabilen Grundlage.
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Differenzierung hat fiir Abus-Fenster Prioritat. Entsprechend hoch sind die Anforderungen an Industriepartner. Sie
werden u. a. von Roto erfiillt. Das Foto zeigt den ,NT“-Anschlag in der Produktion.

Klare Fokussierung auf Fachhandel

Uberhaupt spiele die regionale Verwurzelung eine
zentrale Rolle. Damit eng verkn(ipft ist die bewuss-
te ,Made in Germany“-Positionierung u.a. als Ab-
grenzung zur meist Uber den Preis verkauften Im-
portware. Ein weiterer Eckpfeiler des Konzeptes: die
klare Fokussierung auf den Vertriebspartner Fach-
handel. Mit ihm wirden nicht nur etwa 85 Prozent
des Umsatzes direkt abgewickelt. Auch bei
den restlichen 15 Prozent, die auf den Ob-
jekt- und Privatbereich entfallen, sei er in
das Geschéft integriert.,Und neben spezi-
ellen Schulungen und Newslettern bieten
wir den Handlern an, die eigene, 2015 neu
gestaltete Ausstellung zur Produktprasen-
tation und Kundenberatung zu nutzen’,
erklart Ingeborg Bergmann, die fir den
Vertrieb verantwortlich zeichnet.

Es kommt auf den

Mehrwert an

Die Vielfdltigkeit des breiten Qualitats-
sortimentes hebe Abus-Fenster ebenso
,aus der Masse heraus’, wie seine Mehr-
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wertleistungen. ,Was andere oft als Zusatzaus-
stattung offerieren, ist bei uns bereits im Basis-
paket enthalten’, so Bergmann. Das treffe bei-
spielsweise auf P- und V-Zapfen bei den stark
nachgefragten Sicherheitsfenstern zu (Anm. d.
Red.: Sicherheits-Pilzzapfen mit verstellbarem
Anpressdruck. Beim V-Zapfen ist auch die Héhe
verstellbar).

Der Wechsel auf das neue Beschlagprogramm ,Patio Alversa” ist
in der Ausstellung des oberbayerischen Unternehmens bereits
vollzogen. Davon konnen sich Handelspartner und Besucher live
iiberzeugen.
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Weitere Trendfavoriten seien Komfort, Di-
gitalisierung/Smart Home und die archi-
tektonische Tendenz zu grofRen Elemen-
ten. Hier kdnne man durchaus mit Kom-
petenz punkten. Kein Wunder, dass sich
die Oberbayern von der ,digitalen Welt"
einiges versprechen.

Kontinuitat pur: Seit 70 Jahren kooperieren Abus-Fenster und Roto.
Verkaufsleiter Klaus Schunke (2. von rechts) wiirdigte diese auBer-
gewohnliche Kundentreue durch die Ubergabe einer Urkunde an
die Geschaftsfiihrung des Unternehmens. v.l.: Joachim Auer, Ros-
marie Wagenspack, Ingeborg Bergmann und Martin Frauenhofer.

Hohes Anforderungsprofil

Bei all dem liegt es auf der Hand, dass die Indus-
triepartner des Unternehmens ein hohes Anfor-
derungsprofil erfiillen missen — und das dau-
erhaft. In erster Linie gehdren dazu, heif3t es in
Unterneukirchen, Innovationskraft, Liefertreue,
Zuverldssigkeit, feste versierte Ansprechpart-
ner sowie eine bestandige Kalkulationsbasis fur
nachhaltiges Wirtschaften”

Im Beschlagsektor hat Abus-Fenster den ,Partner
des Vertrauens” mit Roto schon sehr lange gefun-
den. Genauer: vor 70 Jahren. Dennoch halt man
am Partner nicht allein aus Tradition fest — die
Kooperation muss sich doch immer wieder neu
als richtig und nitzlich er- und beweisen. Dabei
durften das ,Made in Germany"-Bekenntnis von
Abus-Fenster und die ebenso werteorientierte
,german made"-Strategie von Roto eine wichti-
ge gemeinsame Basis sein.

Die buchstablich historische Bedeutung des mar-
kanten Jubildums schldgt sich beispielsweise in
Zahlund Art der bisher eingesetzten Produkte und
Systeme nieder. Auf der Liste standen bzw. stehen
die Drehkipp-Institution ,NT", Schiebebeschldge
der Sortimentsgruppe ,Patio’, der ,Fentro”-Laden-
beschlag, ,Line"-Griffe, elektronische ,E-Tec"-Aus-
fuhrungen, ,Solid"-Hausturbander und Deventer-
Dichtungen. Letztere sind nach der Anfang 2016
erfolgten Ubernahme der Deventer-Gruppe durch
Roto natirlich ebenfalls Teil der Kooperation. Ei-
ne Tatsache, die die Geschéftsfiihrer sowohl gene-

rell als auch flr ihr Haus positiv bewerten. ,Durch
die Verzahnung von Dichtung und Beschlag kén-
nen beide Systeme noch besser aufeinander ab-
gestimmt werden’, sagt Martin Frauenhofer, Ge-
schaftsfiihrer fiir die Fertigung Kunststoff.

Die Kooperation erstrecke sich aulerdem auf den
Service- und Unterstlitzungsbereich. Wahrend ak-
tuell eine Priifung von Holz- und Holz/Alu-Elemen-
ten im akkreditierten Internationalen Technologie
Center (ITC) bei Roto in Leinfelden geplant sei, wir-
ke man bereits seit einiger Zeit an der Einbruch-
schutz-Kampagne ,Quadro Safe” des Beschlagan-
bieters aktiv mit. Das geschehe durch eine Ver-
marktung im Ausstellungsraum, auf Geschéftspa-
pieren, Produktunterlagen, im Internet und durch
Kundenschulungen. Kiinftig gehe es darum, die
Handelspartner noch starker zu integrieren.

Mehr Grof3e, mehr Glas

Unter dem Strich zeigen sich die Oberbayern mit
der Zusammenarbeit und der Betreuung durch
ihren Beschlagpartner ,sehr zufrieden”. Das kom-
me auch darin zum Ausdruck, dass man die Marke
JRoto” nicht verstecke, sondern offensiv mit ihr
werbe: ,Warum sollen wir auf die Synergieeffekte
zweier guter Namen verzichten?” Und fir die Zu-
kunft sieht man in der Partnerschaft viel Potenzi-
al in den Themen Produktion (Datenservice, Ferti-
gungsoptimierung) und Vertrieb.

Das, Patio Alversa“-Sortiment von Roto umfasst vier Losungen:

— Die Variante KS" ist ein Kippschiebesystem mit Kippliftung. Bei Fliigelgewichten bis 100 kg deckt es Fliigel-
falzbreiten (FFB) von 600 bis 1250 mm und Fligelfalzhéhen (FFH) von 600 bis 2350 mm ab. Die entsprechen-
den Daten bis 160 kg: FFB von 600 bis 1650 mm und FFH von 600 bis 2700 mm.

— Die Variante ,PS” steht fiir ein Parallelschiebesystem ohne bzw. mit Spaltliiftung. Bis 160 kg betragen die max.
MaBe 720 bis 1650 mm (FFB) und 600 bis 2700 mm (FFH). Bei max. 200 kg lauten die Werte: 1170 bis 2000 mm

bzw. 600 bis 2700 mm.

— Variante,PS Air" (Parallelschiebesystem mit Kippliftung): Bis 160 kg reicht das Spektrum von 720 bis 1650 mm

(FFB) und 600 bis 2700 mm (FFH).

— Die Variante ,PS Air Com” kombiniert ein Parallelschiebesystem mit einer Kippliftung. Bis 200 kg (FFB: 1170 bis
2000 mm; FFH: 600 bis 2700 mm)und ist mit geringem Kraftaufwand zu bewegen. Bei Flligelgewichten bis
160 kg sind Abmessungen von 720 bis 1650 mm (FFB) und 600 bis 2700 mm (FFH) realisierbar.

www.roto-frank.com
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FENSTER GROSSE ELEMENTE IN BEWEGUNG

1 Permanente Investitionen in die Leistungs- und Zukunftsfahigkeit pragen die Chronik von Abus-

Fenster. Im Bild: die moderne PVC-Produktionslinie.

2 Made in Germany auf hohem Lackierniveau: Ein Spritzroboter sorgt in der Holzfenster-Fertigung
gleichermaBen fiir Qualitat und gute Arbeitshedingungen.

3 Das neue universelle Roto-Beschlagprogramm fiir Parallel- und Kippschiebesysteme geht auch bei
Abus-Fenster ,in Serie”. Das Foto zeigt die Anschlagstation.

Das Credo einer stabilen langjéhrigen Partner-
schaft dokumentiere sich auch in dem jiingsten
Verbund-Projekt: der Umstellung auf das univer-
selle Beschlagprogramm ,Patio Alversa” fir Par-
allel- und Kippschiebesysteme. ,Das Segment
Schiebefenster und -fensterttren stufen wir als
sehr wichtig ein’, erldutert der Geschéftsfihrer
fir den Holzbereich, Joachim Auer und verweist
dabei auf die Abwicklung von tber 300 Anlagen
pro Jahr. Das Marktvolumen werde in den nachs-
ten Jahren vermutlich weiter wachsen. Treiber
dafir seien u.a. die Architekten mit ihren Win-
schen nach mehr Gro3e, mehr Flache und maxi-
maler Verglasung.

1906 griindete der Schreinermeister Josef Zaunbos ei-
ne Schreinerei im oberbayerischen Unterneukirchen.
Kurze Erklérung zum Firmennamen: Abus steht fir die
zweite und dritte Generation: Zaunbos' Schwiegersohn
Alois Bergmann und sein Sohn Fritz — und damit es
keine Verwechslung gibt zum anderen gleichnamigen
und bekannten Unternehmen, nennen sie sich,,Ab-
us-Fenster”. 1973 erfolgte eine Spezialisierung auf Holz-
fenster, um dann 1996 auch Kunststofffenster aus dem
System Salamander anzubieten. Nach dem Tod von
Fritz Bergmann erhélt das Unternehmen seine heutige
Geschéftsfihrer-Struktur mit Ingeborg Bergmann (Ver-
trieb) und den ehemaligen Teilbereichsleitern Rosmarie

Neben klassischen Hebe-Schiebe-Anlagen in
Holz/Alu und PVC umfasse das Abus-Fenster-Port-
folio Parallelschiebe-, Parallelschiebekipp- und
Faltschiebe-Losungen. Grundsatzlich erwarten die
Firmenlenker von der Beschlagtechnik fiir Schie-
besysteme primér Barrierefreiheit, die Vermeidung
von Fehlbetdtigungen, eine leichte, intuitive Be-
dienung und ,hochstmadgliche” Sicherheit.

Das neue Roto-Programm (siehe Infokasten) er-
fllle nicht nur diese Kriterien, sondern biete auch
weitere Vorteile. Dazu zahlen die Geschéftsfiihrer
die erheblich reduzierte Lagerhaltung durch we-
niger unterschiedliche Bauteile sowie das kom-
fortable und schnelle Verbauen der Anlagen.

Wagenspock (kaufménnischer Bereich, Personal), Mar-
tin Frauenhofer (Fertigung Kunststoff) und Joachim
Auer (Fertigung Holzfenster). Permanente Investitionen
in die Leistungs- und Zukunftsfahigkeit pragen das Un-
ternehmen — eine grol3e Investition wurde bspw. 2013
getatigt: Neuanschaffung Bearbeitungszentrum Holz-
fenster,Weinig-Conturex 226"

Das Unternehmen zahlt mehr als 400 Handelspart-
ner, darunter Schreinereien und reine Bauelemente-
handler in Bayern, die Kunststofffenster (rund 65 %
Produktionsanteil) sowie Holz- und Holz-Alu-Fenster,
Hausttren, Hebeschiebe und weitere Nebenprodukte

beziehen kénnen. www.abus-fenster.de
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Ebenfalls positiv sei die Option, bei Bedarf un-
kompliziert zwischen den insgesamt vier Varian-
ten wechseln zu kdnnen., Wiinscht etwa ein End-
kunde nachtrdglich eine andere Liftungsversion,
erfordert das keinen grof3en Aufwand’, freut sich
Auer. Und:,Die erstmalige Kombination eines Pa-
rallelschiebesystems mit einer Kippliftung tragt
definitiv zur Differenzierung bei."

Mit Blick auf die genannten Argumente fiel die Ent-
scheidung, von den bisherigen Roto-Alternativen
auf,Patio Alversa” umzustellen, relativ rasch” Kon-
kret kommen in Unterneukirchen die Varianten,PS”
und,PS Air Com"” zum Einsatz. Roto unterstUtze den
Wechsel durch einen Musteranschlag an zwei Aus-
stellungselementen, einen  Erst-Einlagerungsvor-
schlag, maschinentechnische und kaufménnische
Datenlieferungen sowie eine Mitarbeiterschulung.
Die Handler werden durch den Vertrieb Gber die In-
novation informiert und von ihm bei Bedarf auch
trainiert. Dabei greife man gezielt auf die vom Be-
schlagpartner angebotenen Marketinghilfen wie
Broschire, Katalog und Filmmaterial zurtick.

,Per saldo hat Roto mit der neuen Generation im
Schiebesegment die Nase vorn’, bestdtigt Auer.
Die drei Hauptgriinde dafiir seien die realen Fer-
tigungsvorteile, die flir das System charakteristi-
sche Flexibilitat und die intuitive Bedienung. Von
Letzterer profitierten sowohl die Endkunden als
auch der Handel sowie das eigene Unternehmen
in Form geringerer Reklamationen. Das wieder-
um bedeute automatisch weniger Serviceeinsat-
ze — und damit ganz praktischen Mehrwert, s
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