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Klassisch modern
Neue Griffelinie Roto Samba

B Neu bei Roto Mit der neuen Griffelinie Samba fir Dreh-/Kippfenster und Balkontiiren

aus den Rahmenmaterialien Holz, Kunststoff und Aluminium bietet Roto ab sofort eine dritte
Designlinie neben den bewahrten Roto Swing und Roto Line Griffen. Produktmanager Uwe
Strohecker gab Roto Inside einen Uberblick iiber die lieferbaren Ausfiihrungen und verwies auf
einen neuen Online-Service: ,,Mit dem neuen Griffekonfigurator auf der Roto Website konnen
Fensterhersteller und ihre Kunden sehr schnell den perfekten Griff passend zu ihrem Einrich-
tungsstil ermitteln.”

Nach dem Design-Grundsatz , form follows function” ist der neue Roto Samba mit seiner halbkreis-
formigen Griffrickseite und der gewolbten Vorderseite fur die Auflage des Daumens ergonomisch
perfekt geformt. Eine Zeigefingerkuhle sorgt flr eine definierte Griffposition und eine angenehme
Handstellung. So lasst sich der Griff in jeder Position optimal greifen und sorgt dadurch fur eine
komfortable Griffbedienung. , Die neue Linie Roto Samba sollten unsere Kunden immer dort emp-
fehlen, wo eine ergonomische und komfortable Bedienung in Kombination mit klassisch modernem
Design gefragt ist. FUr Fenster ohne besondere Anforderungen an Funktion oder Sicherheit eignet
sich der Samba Standard. Neben zwei abschlieRbaren Varianten, die als Kindersicherung oder
einbruchhemmendes Zubehor angeboten werden konnen, bieten wir auch in der Linie Roto Samba
die Variante Secustik®. Dessen selbstsichernder Sperrmechanismus verhindert das unbefugte
Verschieben des Beschlages von aufsen und sorgt so vollkommen unsichtbar fir eine erhohte
Sicherheit. Genauso wie der Roto Samba mit Druckknopf, bei dem man das Fenster durch leichtes
Drucken des Knopfes am Griff zwar komfortabel 6ffnen kann, es aber im geschlossenen Zustand
zugleich gegen ein gewaltsames Verschieben des Beschlages von aufden geschtzt ist”, so Uwe
Strohecker.

Sechs Farben - volles Sortiment

Fur Fenster- und Balkonttren bietet Roto eine spezielle Turgriffgarnitur mit Rosettenausfihrung
sowie mit Flachgriff fir den Einsatz auf Taren mit AuRenrollladen. Dartber hinaus ist der Roto
Samba als TiltFirst-Losung erhaltlich. Dank des speziellen TiltFirst-Kipplagers und -Axers aus dem
NT Baukasten kippt das Fenster zuerst und kann nur mit einem Schliissel in die Offnungsstellung
gebracht werden. Alle Roto Samba Griffe sind in drei Stiftlangen (32, 37 und 43 mm) immer inklu-
sive Schrauben und in den Farben Weif3 (RAL 9016), Graubraun (RAL 8019), Natursilber eloxiert,
Messing matt eloxiert, Bronze und Titan matt lieferbar.

Verstarkung im Aluminium-Beschlagprogramm
Aufliegende Bandseite fur Roto AluVision T 540

sowie TiltFirst angeboten. Versionen fur Dreh-
und Stulpfltgel befinden sich in Vorbereitung.
In der Kombination mit dem Zentralverschluss
des Roto AluVision T 540 ist ein effizien-

ter Einbruchschutz bis RC 3 nach DIN EN
1627-1630 zu realisieren. Durch optionales
Zubehor lassen sich mit der neuen Bandseite
selbst anspruchsvolle Objektausschreibungen
gewinnen: So sorgt etwa die absorbierende
Funktion eines wartungsfreien gedampften
Drehbegrenzers flr eine Entlastung der Band-
seite und eine elegante Komfortlésung.

B Neu bei Roto Das universelle Beschlag-
programm Roto AluVision T 540 ist ein
zuverlassiger ,Lastentrager” und liberzeugt
in Aluminiumfenstern und -fenstertiiren mit
Gewichten von bis zu 300 kg. Eine neue, nach
QM 328 zertifizierte aufliegende Bandseite
fiir Eurokammer-Profilsysteme erweitert das
Programm. Mit ihr konnen Fliigel bis 160 kg
Gesamtgewicht sowie raumhohe Elemente
bis zu einer Fliigelhéhe von 2.700 mm reali-
siert werden.

Die neue Bandseite im Programm Roto
AluVision T 540 wird zunachst fur die
Offnungsarten Drehen, Drehen und Kippen

Der bei Bandseiten in rechter und linker
Ausflhrung einsetzbare Axer mit Edelstahl-

7 Verstarkung fiir das Programm der ,Lastentrager”:
Neue Bandseite Roto AluVision T 540 fiir Aluminium-
fenster und -fenstertiiren

www.roto-frank.com/de/roto-aluvision-t540
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Die Roto Samba Griffe-
linie lasst sich leicht
mit unterschiedlichen
Rahmenmaterialien
wie Kunststoff, Holz
oder auch Aluminium
kombinieren. Nach
dem Design-Grundsatz
,form follows function”
ist der neue Roto Sam-
ba mit seiner halbkreis-
formigen Griffrickseite
und der gewolbten
Vorderseite fir die
Auflage des Daumens
ergonomisch perfekt

geformt.

7 Mehr Informationen zur neuen Griffeserie
Roto Samba auf unserer Website

www.roto-frank.com/de/roto-samba

/7 Der kurze Weg zum perfekten Fenstergriff:
der neue Roto Griffekonfigurator

www.ftt.roto-frank.com/de/griffekonfigurator/

stange hat eine Kippweite von 190 mm und
ermoglicht damit einen groRen Liftungsquer-
schnitt speziell fir den Einbau in Profilen mit
grolker Bautiefe — ein wichtiges Kriterium zum
Beispiel bei zertifizierten Aluminium-Fenster-
systemen fur Passivhauser. Das Axerlager

mit Gegenlager lasst sich mit einer weiteren
Befestigungskulisse verbinden. Flr zuséatzliche
Stabilitat der neuen Bandseite sorgen ein Eck-
lager mit Zusatzschraube und ein verstarktes
Eckband.

Das universelle Beschlagprogramm Roto AluVision T 540 erhalt Verstarkung: Neu im Sortiment ist eine auf-

liegende, nach QM 328 zertifizierte Bandseite flir Eurokammer-Profilsysteme und Flligelgewichte bis 160 kg.

Das Axerlager mit Gegenlager lasst sich mit einer weiteren Befestigungskulisse verbinden.
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Nachgefragt

Ein Gesprach mit dem Vorstands-
vorsitzenden der Roto Frank AG,
Dr. Eckhard Keill

Roto Inside: Wer Roto Vertriebs- und Produktionsgesell-
schaften auBerhalb Deutschlands besucht, entdeckt
unterwegs so manches. In Polen zum Beispiel eine Art
neues Markenzeichen - ,german made” steht dort auf
Broschiiren und Visitenkarten ...

Dr. Keill: Ja, Polen gehort zu den Landern, in denen sich die
Roto Organisation seit diesem Jahr offensiv so prasentiert, wie
sie von ihren Kunden erlebt wird — als Organisation mit ,typisch
deutschen” Eigenschaften. Da ich ebenfalls viel unterwegs

bin, habe ich in Kundengesprachen auRerhalb Deutschlands oft
miterlebt, dass Roto dort als deutsches Unternehmen wahrge-
nommen wird. Die konsequente Umsetzung deutscher Werte in

Qualitatsstandards und Normen schafft Vertrauen bei unseren
Partnern und Kunden.

Roto Inside: Wie kann man in einem so groRen Unterneh-
men wie der Roto Gruppe sicherstellen, dass tatsachlich
weltweit die gleichen Werte gelebt werden?

Dr. Keill: Indem man die Menschen, die bei Roto arbeiten, dazu
motiviert, sich ganz und gar auf die Kultur der Unternehmens-
gruppe einzulassen. Was Ubrigens gar nicht so schwer ist, denn
unsere Werte stehen flr eine Identitat, die Roto zum Leistungs-
fUhrer werden lief3, was den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
durchaus bewusst ist. Und Erfolg ist eben sehr Uberzeugend.

Roto Inside: Welche Werte stecken in ,,german made”?

Dr. Keill: Das Roto WertegerUst ruht auf drei Saulen: Erstens
geht es um Kontinuitat, Konsequenz und Zuverlassigkeit, zwei-
tens um Erfahrung, den Erfolgswillen und Weitsicht, drittens um
profundes Wissen, Konnen und deutsche Ingenieurskunst.

Roto Inside: Die Botschaft ,,made in germany” gilt, seit sie
Ende des 19. Jahrhunderts von den Englandern erfunden
wurde, als eine Art Giitesiegel fiir Produkte. Warum nicht
einfach diese altbekannte Formulierung nutzen?

Dr. Keill: Weil diese Formulierung auch bei Roto nicht immer
zutrifft. Unsere Produkte sind eben nicht alle ,made in germany”
und das ist gut so. Roto produziert marktnah und deshalb

in dreizehn Werken weltweit. Aber in all diesen Werken wird
eben gemald Qualitatsvorgaben und mit einem Produktions-
system gearbeitet, das in Deutschland entwickelt, erfolgreich
angewandt und quasi exportiert wurde. Unsere Produkte und
Services sind deutsch im Kern, aber eben nicht zwangslaufig

in Deutschland produziert. Jeder kennt das heute aus der Auto-
mobilindustrie. So mancher AUDI entsteht bekanntlich in
Belgien, Ungarn, der Slowakei, China oder Indien und ist trotz-
dem noch ein AUDI. Und das gilt heute fur viele Marken, die
international erfolgreich sind.

Roto Inside: Gibt es nicht auch einige Lander, in denen allzu
viel deutscher Nationalstolz eher kritisch gesehen wird?

Dr. Keill: Natdrlich. Aber ,german made” hat nichts mit Natio-
nalstolz zu tun. Der Begriff benennt vielmehr bestimmte Eigen-
schaften eines Unternehmens und seiner Produkte. Fir Roto
gilt zwar ,,german made”, aber nach wie vor — und das ist noch
viel wichtiger — ,,Nah am Kunden.” Das wollen wir alle jeden Tag
leben und beweisen.

Herzliche Gliickwiinsche an die Gewinner

/wolf Sieger hat der Roto Fotowettbewerb

B Event Gute Architektur braucht beste Fenster. Auf diesen kurzen Nenner lasst sich das Ergebnis des in
diesem Jahr erstmals von Roto im Wirtschaftsraum Zentraleuropa durchgefiihrten Fotowettbewerbes ,Schau-
Fenster” bringen. Am 30. Oktober 2013 wurden die zwolf Gewinner — und ihre eingereichten Referenzobjekte

- im Rahmen einer offiziellen Preisverleihung in Leinfelden ausgezeichnet. Eine Fachjury hatte die Sieger zuvor
unter zahlreichen Einsendungen aus Deutschland, Osterreich und der Schweiz ermittelt.

Wahrlich keine leichte Aufgabe wartete auf die dreikdpfige Jury. Architekt Martin Haas, Burkhard Frohlich, Architekt
und Chefredakteur namhafter Architekturzeitschriften im GUtersloher Bauverlag, sowie Roto Wirtschaftsraumleiter

T
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.And the winners are ..." — Am 30. Oktober 2013 wurden zwolf Fensterbauunternehmen von Volker Fitschen, Roto Wirtschaftsraumleiter Zentraleuropa,

und Stefanie Kopp, Leiterin Marketing Zentraleuropa, fir ihre gelungene Arbeit ausgezeichnet.

Kalendermonat Referenzobjekt

Januar Alte Post Hamburg

Februar Hotel Ramada Innsbruck Tivoli

Marz Strandhaus , Auf der Freiheit”

April Passivhochhaus

Mai Einfamilienwohnhaus / Freizeitwohnsitz Zillertal

Juni Stadtvilla

Juli Jugendstil-Villa bei Hamburg

August Eliteschule des Sports Klingenthal

September Naturhotel & Gesundheitsresort Tannerhof - Die Huttentlirme
Oktober Metropolenhaus

November Universitats-Kinderspital beider Basel

Dezember Dresdner Zwinger - Mathematisch-Physikalischer Salon

Volker Fitschen trafen sich in Leinfelden, um die Referenzobjekte zahlreicher Ver-
arbeiter zu sichten. Sowohl Quantitat als auch Qualitat, Kreativitat und Vielfalt der
Einreichungen sorgten dabei fur Diskussionsstoff.

Stefanie Kopp, Leiterin Marketing Zentraleuropa, zeigt sich mit dem letztendlichen
Votum der Experten jedoch Uberaus zufrieden. ,Ich hatte den drei Herren ihre
Aufgabe wirklich nicht abnehmen wollen. Es ist schade, dass auch das Jahr 2014,
in dem wir die Objekte in einem Architektur-Kalender vorstellen wollen, nur zwolf
Monate hat, wir also nach nur zwolf Gewinnern Ausschau halten konnten. Denn
unter den Einsendungen waren wirklich sehr viele, die das Pradikat ,Fensterbau
vom Feinsten’ flr sich in Anspruch nehmen durfen”, erldutert sie und erganzt:

., Fur uns haben die Einreichungen noch einmal unterstrichen, dass die techni-
schen Meisterleistungen unserer Branche deutlich mehr Offentlichkeit verdienen.”

Expertenjury bei der Arbeit: (von links) Architekt und Chefredakteur
Burkhard Frohlich, Roto Wirtschaftsraumleiter Volker Fitschen und

Architekt Martin Haas wahlten zwolf Gewinner aus den hochkaratigen
Einsendungen im Fotowettbewerb ,Schau-Fenster” des Roto
Wirtschaftsraumes Zentraleuropa.

Verarbeiter

Tischlerei Potschke GmbH, Lébau (DE)

FARKALUX Fenster- und Elementbau GmbH, Kematen (AT)
Schmidt-Fenster GmbH, Visbek (DE)

Kneer GmbH Fenster + Turen, Westerheim (DE)

Rieder GmbH & Co. KG, Ried im Zillertal (AT)

Achenbach Fensterbau GmbH, Zell (DE)
rekord-fenster+tiren GmbH & Co. KG, Déageling (DE)
Wertbau GmbH & Co. KG, Langenwetzendorf (DE)

Josef Vogl GmbH & Co. KG, Holzkirchen (DE)

Mrowiec Fenster-Turen-Wintergarten GmbH, Fresenbrigge (DE)
Gerber-Vogt AG, Allschwil (CH)

Nickel Fenster GmbH & Co. KG, WeiRwasser (DE)
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Online-Beschlagkonfigurator mit neuen Funktionen

Roto Con Orders

B Neu bei Roto Mit dem Roto Con Orders Online-Beschlagkonfigurator gelingt die indivi-
duelle Beschlagstiickliste denkbar einfach und in kiirzester Zeit. International steigt die Zahl
der Fensterhersteller und Handler, die deshalb das Programm intensiv nutzen. Seit Marz
dieses Jahres ist die neueste Version online. Roto Inside sprach mit zwei Anwendern der

~ersten Stunde”

So kennen und schatzen viele Nutzer Roto Con
Orders: Nach wenigen Mausklicks und Einga-
ben erscheint die fensterspezifische Stlckliste
inklusive technischer lllustration — und das fur
alle gangigen Fensterformen und Offnungsar-
ten. , Eine Bedienerfreundlichkeit, an der wir
mit Einflhrung der neuesten Version nichts
Grundlegendes geandert haben”, erlautert Dirk
Mertens, Leiter Marketing Services bei Roto

in Leinfelden. , Allerdings haben wir neue
Features integriert, mit denen unsere Kunden
die Anwenderoberflache und die Darstellung
der Ergebnisse noch starker an ihre individuel-
len Bedurfnisse anpassen konnen.”
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Prozesse vereinfachen

Eine neu gestaltete Anwenderoberflache mit
Kunden- und Materialstammdatenverwaltung
macht Roto Con Orders zum Komplettsystem
fUr das Angebotsmanagement: Angebote
oder Bestellungen kdnnen erstellt, Stucklis-
ten exportiert, eigene Datensatze importiert,
Angebote individualisiert werden. , Konkret
konnen Kunden nun etwa die eigene Firmen-
adresse und ihr Logo in der Kopfzeile eines
Angebotes hinterlegen. Sie kdnnen kunden-
spezifische Projekte anlegen und verwalten,
einen eigenen Materialstamm mit kunden-
spezifischen Materialnummern verwenden,

dar Fanestarmmale

Einfaches Arbeiten und professionelle Ergebnisse verspricht der Roto Con Orders Beschlagkonfigurator.

Die seit Mérz dieses Jahres freigeschaltete, neue Version bietet viele neue Funktionen.

Weltweit marktspezifische Informationen

Roto Websites in immer mehr Sprachen

B Neu bei Roto Produktinformationen, Ansprechpartner, =
moderne Serviceangebote wie der neue Griffekonfigurator,
der Roto Ersatzteilshop, Roto Con als Fenster- und Tiir-

konfigurator — auf den international verfiigbaren Websites
von Roto findet sich viel Nitzliches und Wissenswertes.

Und das in immer mehr Sprachen.

Schon heute koénnen sich Roto Kunden im Netz auf Deutsch, ==
Englisch, Ungarisch, Franzosisch, Niederlandisch, Spanisch, e
Polnisch, Turkisch, Rumanisch und ltalienisch informieren. Fens- ki
terherstellern aus Mexico, Argentinien oder Chile bietet Roto i

eine eigene Website mit Informationen speziell flr den slidame-
rikanischen Markt. Ab 2014 werden sich auch russischsprachige
Interessenten und Kunden aus Nordamerika in ihrer Mutterspra-
che Uber ihre landesspezifischen Angebote informieren kdnnen.

Der Zugriff auf die jeweilige Sprachversion erfolgt Uber eine der

Wichtige Dokumente im

Download-Center

rund 30 Landerfahnen, die auf der Startseite www.roto-frank.com

ausgewahlt und angeklickt werden konnen. ,So findet jeder
Kunde die Informationen, die flr sein Geschaft relevant sind und
zwar in einer Sprache, die er selbst spricht oder gut versteht”,
erklart Marketingleiter Udo Pauly diesen Zugang.

Ubrigens: Downloads von Einbau-, Wartungs- oder
Bedienungsanleitungen, Produktkatalogen, Informationen
und Angaben von Profilherstellern oder zu geltenden
Gesetzen und Richtlinien bieten die Seiten vieler Lander-
gesellschaften. In deutscher Sprache zum Beispiel finden
sich die gewlinschten Informationen hier:
http://ftt.roto-frank.com/de/service/downloads/.

kundenindividuelle Beschlagvorlagen erstellen
und Uber ein integriertes Rabatt-Struktur-
System ihre Rabattstaffelung zuordnen.
Genauso kénnen nun die ausgegebenen PDFs
als Vorspann und Abspann mit einem Auftrags-
PDF-Download verknUpft werden. Das sorgt
fur noch professionellere Ergebnisse, ohne
dass die Bedienung komplexer geworden ist.
Und letztlich geht es genau darum:

Komplexe Beschlagtechnik soll einfach und
intuitiv zu ermitteln sein. Das bleibt das oberste
Ziel von Roto Con Orders.”

Immer und tiberall

Als webbasierte Losung ist Roto Con Orders
rund um die Uhr weltweit verflgbar. Dartber
hinaus werden kontinuierlich spezifische
Losungen flr einzelne Mérkte eingearbeitet.
Wer mit dem neuen Beschlagkonfigurator
arbeiten mochte, braucht sich nur einmalig
mit seiner E-Mail-Adresse unter www.roto-
frank.com zu registrieren. Nach dem Einloggen
mit den personlichen Zugangsdaten stehen
samtliche Funktionen von Roto Con Orders
uneingeschrankt zur Verfigung. Auf Wunsch
schulen Experten des Roto Vertriebs neue
Anwender des Programmes vor Ort.

Positive Reaktionen

Johann Mittermaier, Abteilungsleiter Export

bei der Ammon Beschlage-Handels GmbH in
Nurnberg, hat bereits mit der Vorgangerver-
sion der aktuellen Version von Roto Con Orders
gearbeitet. , Ich habe deshalb die neue Version
schon in der Entwicklungsphase getestet und
Roto einige Anregungen geben kénnen. Ich
nutze das Programm vor allem flr die Beschlag-
auflosung nach Fllgelfalzmalfien, die uns unsere
Kunden durchgeben. Roto Con Orders deckt
nahezu alle gangigen Beschlagvarianten im
Bereich NT ab und wurde aus meiner Sicht mit
der neuen Programmversion uneingeschrankt
alltagstauglich. Allerdings empfehle ich Neuein-

mit Roto Con Orders

P AN

steigern, sich am Anfang etwas Zeit zu nehmen
und sich mit allen Funktionen gemaf3 Anleitung
vertraut zu machen. Dann namlich kann man im
Alltag mit Roto Con Orders viel Zeit sparen und
professionell agieren. Als weitere Programm-
optimierung wunsche ich mir einen Ausbau

der Produktgruppe Patio. Hier erhalte ich mit
Abstand die meisten Anfragen, bei denen nur
die Falzmale vorgegeben werden.”

Auch Jonas Eriksson, Vertriebsleiter beim
schwedischen Roto Handelspartner Gothes
Svenssons AB, schatzt die Zeitersparnis bei
gleichzeitig professionellen Ergebnissen, die

er mit Roto Con Orders erzielt: ,Ich nutze

Roto Con Orders seit circa elf Monaten, und
das nahezu taglich. Im Spatsommer haben wir
gemeinsam mit Roto begonnen, das Programm
unseren Kunden vorzustellen. Aus meiner Sicht
ist Roto Con Orders vor allem fur mittelgrofde
Hersteller ein grofRartiges Werkzeug, denn sie
konnen die technischen lllustrationen aus dem
Programm direkt fir die Fertigung nutzen und
ihre Angebote kundenindividuell gestalten.”

Und wie geht es weiter mit Roto Con Orders?
Dirk Mertens verrat die nachsten Entwicklungs-
schritte: ,,Fur die Nutzung von Roto Con Orders
auf mobilen Endgeraten arbeiten wir gerade

an einem responsiven Webdesign. Damit wird
Roto Con Orders zum perfekten, jederzeit ein-
setzbaren Begleiter fur Mitarbeiter im Aul3en-
dienst und der Kundenberatung vor Ort.”

7 Auf kurzem Weg zur individuellen Beschlagstiickliste

www.roto-frank.com/de/roto-con-orders

Der passende Griff fiir jedes Fenster

Wie finde ich zuverlassig den passenden Griff zu jedem
Fensterdesign und Einrichtungsstil? Mit Hilfe des
Griffekonfigurators auf der Roto Website. Hier ermitteln
Fensterhersteller und ihre Kunden ganz einfach den
perfekten Griff zu jedem Fensterdesign und Einrichtungs-
stil. VerflUgbar ist das neue Planungswerkzeug aktuell in
deutscher und englischer Sprache. Versionen in weiteren

Sprachen sind demnachst online.
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Kleinste Dreh-/Kippfenster fiir hochste Anspriiche
DK Axer 390 zum AluVision Designo

B Neu bei Roto Fiir Aluminiumfensterhersteller, die sehr schmale Dreh-/Kippfenster liefern
wollen oder sollen, lohnt sich ein Telefonat mit dem Roto Objekt Service Center OSC. Zuver-
lassig ermitteln seine Experten, wie schmal ein Fenster auf Basis eines speziellen Profiles sein
kann, damit es — ausgeriistet mit dem neuen DK Axer 390 aus der Produktfamilie AluVision
Designo — auch héchsten Anspriichen gerecht werden kann.

.In der Regel machbar sind Fensterfligel ab einer Breite von 390 mm und bis zu einer Hoéhe von
2.400 mm und einem Gewicht von 80 kg", erklart Produktmanager Julian Pdss gegenuber Roto
Inside. ,, Damit lassen sich jetzt auch sehr schmale, hohe, zugleich hochwertige Aluminiumfenster
mit unserem verdeckt liegenden Beschlag AluVision Designo ausristen, was durchaus dem Trend
in der Architektur entspricht.”

Die beste Losung fiir jedes Objekt

Der perfekte Beschlag fur jedes Aluminiumfenster — diesem Ziel kommt Roto mit der neuerlichen
Sortimentserweiterung wiederum einen Schritt naher. Davon ist Julian Poss Uberzeugt. ,, Unser
Service und individuelle Objektlésungen neben trendorientierten Standardlésungen aus dem Roto
Sortiment machen uns zu einem interessanten Gesprachspartner flr innovative Planer, Fenster-
und Fassadenbauer. Ihnen schauen wir quasi Uber die Schulter, um dann mit neuen Produkten wie
dem DK Axer 390 das Programm des AluVision Designo und unser Gesamtsortiment fur Alumini-
umfenster noch interessanter zu machen.”

Ungeschlagen: Die Designo Produktfamilie

Der Roto AluVision Designo erflllt nach Einschatzung vieler Systemhauser hochste Anforderungen
an Optik, Funktionalitat und Verarbeitungsfreundlichkeit. Auch diese Produktfamilie ist wie die

des Roto NT modular nach dem bewahrten Roto Baukastenprinzip aufgebaut. In Kombination mit
dem AL 540-Zentralverschluss flhren kleine, kompakte Bauteile (auch bei Nachristung) zu Ein-
bruchschutz-Klassen bis RC 3 nach DIN EN 1627-1630. Besonders langlebig macht den vollstandig
verdeckten Beschlag die exklusive Beschichtung Roto Sil Nano.

Fur die Montage der AluVision Designo gilt das Motto: einfach, schnell und kostengtinstig. Basis
dafir ist die kraft- und formschlissige Klemmung aller Bauteile in Flligel und Rahmen. Dabei bietet
Roto je nach Profilgeometrie passende Klemmleisten. Insgesamt braucht der Verarbeiter maximal
drei Werkzeuge, um den Roto AluVision Designo zu montieren und zu justieren.

-

Neuzugang: der DK Axer 390 AluVision Designo flr besonders schmale Fenster mit verdeckter Bandseite.

Tirenhersteller loben die neue Roto Door Ausstellung
ldeale Schulungsbedingungen in Kalsdorf

B Event Seit die Roto Door Ausstellung in Kalsdorf aus- und umgebaut wurde, entwickelt
sie sich zu einer Art ,,Hot Spot” fiir Turenhersteller. Fast schon im Monatsrhythmus begleiten
zum Beispiel Roto Wirtschaftsraumleiterin Nordosteuropa Barbara Ahlers und Vertriebsleiter
Mirostaw Bogdalski interessierte Kunden nach Kalsdorf.

.Februar, Marz, April — gleich im Frihjahr nach dem Umbau war die Nachfrage so grof3, dass
wir monatlich mit Kunden in das neue Roto Door Zentrum in Kalsdorf gefahren sind”, berichtet
Mirostaw Bogdalski. Dabei darf der Vertriebsleiter regelmaf3ig miterleben, wie der Besuch bei
Roto zu einer nachhaltigen Inspiration bei den Besuchern fihrt: ,, Durch die raumliche Nahe der

Neues Tiirtechnik-Modul

Roto DoorLine Solid 150 P

B Neu bei Roto Die Produktfamilie DoorLine bietet ein umfassendes Banderprogramm
fir PVC- und Alu-Tiiren in verschiedenen Preiskategorien und Designlinien. Jetzt wurde
das Portfolio um eine weitere Praxisldsung erganzt.

Das Modell DoorLine Solid 150 P ist eine preisguinstige Alternative fur einfache Haus- und
Nebeneingangsturen aus PVC, lieferbar in vier Standardfarben sowie auf Anfrage in weiteren
Oberflachen. Die Neuheit ist mit einer patentierten Aushebesicherung ausgestattet. Bei Uber-
schlagbereichen von 14 bis 23,5 mm kommt DoorLine Solid 150 P ohne Unterlagen aus und
ermoglicht eine 3D-Verstellung mit Standardwerkzeugen. Die CE-Zertifizierung nach DIN EN
1935:2002 ist erfolgt. Das harmonische Design der Fligelbandabdeckung des DoorLine Solid
150 P sorgt auch in optischer Hinsicht flr einen GUberzeugenden Produktauftritt.

Mit DoorLine Solid 150 P ergénzt Roto das Tirbandprogramm um eine preisglnstige Alternative fur
einfache Haus- und Nebeneingangstlren aus PVC. Zum Profil der Neuheit gehort u.a. eine patentierte
Aushebesicherung.

o
L

E 7 Die preisglinstige Alternative fiir einfache Haus- und
Nebeneingangstiiren aus PVC: Roto DoorLine Solid 150 P

www.roto-frank.com/de/tuerband-solid150

Ausstellung zur Produktion werden die Zusammenhange bei der Entwicklung und Fertigung von
Turbeschlagen und -antrieben besonders deutlich. Unsere Gaste verstehen nach einem Besuch

in Kalsdorf noch viel besser als aus der Ferne, warum wir ihnen etwa bei der Umstellung auf ein
neues System bestimmte Fragen stellen mussen. Zum anderen entwickeln sich an den Exponaten
in der Ausstellung haufig spannende Diskussionen zwischen den Gasten. Dabei geht es nicht nur
um die Beschlagwahl, sondern um Aspekte der Turenfertigung ganz allgemein.”

Das bestatigt auch Tadeusz Dziedzic vom polnischen Roto Handelspartner Domex, der einige
Turenhersteller nach Kalsdorf begleitet hat: ,Die BedUrfnisse unserer Kunden verandern sich
derzeit sehr. Viele von ihnen stoRen in Exportmarkte und Marktsegmente vor, in denen es vor allem
um hohe Qualitat und Zusatznutzen geht. Elektromechanische Systeme wie der Roto DoorSafe
Eneo A werden dann zu einer wichtigen Erweiterung ihres Sortimentes. Verstehen und beurteilen
kann man solche Systeme naturlich leichter an Exponaten. Das macht den besonderen Wert des
Showrooms in Kalsdorf fiir uns und unsere Kunden aus.”

Turenhersteller, hier eine polnische Gruppe begleitet von Roto Wirtschaftsraumleiterin Barbara Ahlers

und Vertriebsleiter Mirostaw Bogdalski, schatzen den Gedankenaustausch wéhrend eines Besuches im
Roto Werk Kalsdorf.

Das neue Roto Door Ausstellungs- und Informationszentrum im Roto Werk Kalsdorf entwickelt sich zu einem
,Hot Spot” der Tlrenbranche.
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Mehr Effizienz fir mehr Dienst
am Kunden

Lean Projekte im Roto
Werk Lovéd

B Forschung In allen Roto Werken weltweit
setzen sich die Fiihrungskrafte fir eine Kultur der
permanenten Verbesserung im Geist der Lean
Philosophie ein. Erné Kocsis, Geschéftsfiihrer der
Produktionsgesellschaft Roto Elzett Certa Kft.,

lud Roto Inside ein, im ungarischen L6vo einige
Beispiele fur gelungene Verbesserungen nach dem
Lean Prinzip zu besichtigen.

.Wenn es uns gelingt, die Mitarbeiter von Arbeiten zu
befreien, die im Grunde unterhalb ihres Qualifikations-
niveaus liegen, geben wir ihnen die Maoglichkeit, die
Wunsche des Kunden noch besser und schneller zu
erflllen”, erklarte Erné Kocsis wahrend eines Werks-
rundganges. ,Und wenn wir Einsparungen erzielen,
zum Beispiel auch beim Einkauf der alltaglichen Ver-
brauchsmittel, kdnnen wir die Stlickkosten senken,
die sich in den Preisen beim Kunden niederschlagen.
So hilft jede kleine Mafinahme dabei, Ressourcen fur
das freizustellen, was der Kunde als Ausdruck von
Lieferantenqualitat empfindet.”

Wer das Ziel kennt, kann mithelfen, es zu erreichen:
Jedes Team in der Roto Fertigung kann anhand der
taglich und wochentlich ausgehangten Produktionskenn-
zahlen erkennen, ob die selbst gesetzten Ziele erreicht
werden und wo es auffallige Abweichungen vom Plan
gibt. ,Nach der Lean Philosophie bilden Transparenz und
Selbstkontrolle das Fundament, auf dem Mitarbeiter in
einem Klima der Wertschatzung lernen, standig eigen-
verantwortlich an der Verbesserung der Prozesse zu
arbeiten, an denen sie mitwirken”, erklart Erné Kocsis.

Instandhaltung wie am FlieBband: Die Durchlaufzeiten

bei der Wartung der Werkzeuge fur die Stanzerei wurden
in Lové durch eine Neuorganisation des Werkzeugbaus
nach dem Lean Prinzip deutlich reduziert. Indem die
Arbeitsschritte im Rahmen eines typischen Wartungs-
prozesses entkoppelt wurden, lauft ein Werkzeug nun
nacheinander Uber den Arbeitstisch von funf Werkzeug-
bauern. , Auf den ersten Blick scheint das umstandlich,
aber diese Entkopplung hat zu einem deutlich optimierten
Personaleinsatz gefuhrt”, erldutert Erné Kocsis. ,,Man
benotigt flr die einzelnen Arbeitsschritte Mitarbeiter

mit unterschiedlichen Starken und unterschiedlich viel
Erfahrung. Die umfassend erfahrenen Werkzeugbauer
werden jetzt dort eingesetzt, wo sie mit ihrem geballten
Wissen daflr garantieren, dass sehr gute Werkzeuge die
Abteilung verlassen. Kompetenz effizient nutzen — auch
das ist Lean.”

Hitoshi Takeda im Gesprach mit
Roto Inside

Im Fluss produzieren,
Verschwendung
vermeiden

B Forschung Seit vielen Jahren unterstiitzt
der Japaner Hitoshi Takeda Roto bei der
Optimierung der gruppeneigenen, mehrfach
preisgekronten Wohndachfensterproduktion
in Bad Mergentheim. Er ist ein anerkannter
Speazialist fiir schlanke Fertigungsprozesse
und Strukturen. Unternehmen auf der ganzen
Welt haben ihn im Laufe von Jahrzehnten
um Rat und Unterstiitzung gebeten. Mit Roto
Inside sprach der heute 65-jahrige Takeda
dariber, was ein Unternehmen schlank und
dennoch zum denkbar besten Partner seiner
Kunden macht.

Roto Inside: Herr Takeda, die Ingenieure,
die Kunden der Roto Beschlagtechnologie
beraten, haben sich vor einiger Zeit zum
so genannten ,Roto Lean”-Team geformt.
Natirlich, weil der Begriff Lean aus ihrer
Sicht am besten beschreibt, worum es
geht, wenn sie Fenster- und Tirenherstel-
ler beraten. Was verstehen Sie persoénlich
unter dem Begriff Lean?

Takeda: Der Begriff Lean bzw. Lean Manage-
ment beschreibt vor allem eine Denkweise
und eine personliche Haltung aller Menschen
in einem Unternehmen. Natdrlich gibt es
inzwischen sehr bewahrte Methoden der Pro-
duktionssteuerung, die mit dem Begriff Lean
verbunden sind und die man einfach beschrei-
ben konnte. Methoden, die zur Reduzierung
von Verschwendung im Unternehmen und
zur Verbesserung von Durchlaufzeiten und
Qualitat dienen. Aber viel wichtiger ist es mir
immer wieder zu unterstreichen: Es geht um
die Menschen und ihre Einstellung. Nur sie
konnen daflr sorgen, dass ein Unternehmen
mit hochster Effizienz genau die Leistungs-
merkmale entwickelt, die vom Kunden

als nutzenstiftend und kaufentscheidend
angesehen werden.

Roto Inside: Wann hat ein Unternehmen
lhrer Meinung nach die besten Chancen,
Lean Management erfolgreich umzu-
setzen?

Takeda: Ohne eine Uberzeugte und umset-
zungswillige Geschaftsfihrung funktioniert es
nicht. Nur wenn sich die Spitze des Unterneh-
mens direkt beteiligt und hinter der Philosophie
steht, kann Lean erfolgreich umgesetzt wer-
den. Lean ist kein Projekt, das man hinter sich
bringt. Lean ist eine Denkweise, die standig im
Unternehmen vorgelebt und bei allen trainiert
werden muss. Das Wissen jedes Einzelnen im
Unternehmen um die vielen Moglichkeiten zur
Verbesserung im Detail wird gebraucht.

Roto Inside: Welchen Einfluss haben die
Mitarbeiter auf den Erfolg?

Takeda: Den wirklich entscheidenden.
Toyota hat sich als Pionier der Lean Fertigung
vergegenwartigt: Dort baut man keine Autos,
sondern entwickelt Mitarbeiter, die die besten
Autos bauen wollen. Um ihr Ergebnis zu ver-
bessern und ihren Erfolg zu sichern, wollen
viele Unternehmer zuerst die Produktivitat
ihrer Maschinen steigern oder einfach neue
kaufen. Um die Stlickkosten zu reduzieren,
ist es aber mindestens ebenso notwendig
und forderlich, das Mitdenken und die Eigen-
verantwortung der Mitarbeiter zu fordern.

Es nltzt wenig, wenn nur eine einzelne
Maschine schnell arbeitet. Die Produktivitat
wird nur dann deutlich gesteigert, wenn die
ganze Fertigung im Fluss ist und nirgendwo
Zeit verschwendet wird. Und die Mitarbeiter
wissen selbst am besten, wo sie unnotig Zeit
verlieren. Die meisten von ihnen wollen ja
produktiv und erfolgreich sein. Man muss nur

die Rahmenbedingungen daflr schaffen als
Fldhrungskraft. Das ist die vielleicht wichtigste
Erkenntnis aus den unzahligen Lean Projekten,
die ich mitgestalten durfte.

Roto Inside: Eine Fertigung im Fluss bil-
det die Basis fiir Lean. Was verstehen Sie
darunter?

Takeda: Fertigung im Fluss heilt, dass alle
Teile und Produkte ohne Unterbrechung, also
Zwischenlagerung in einem Fluss an die nachs-
te Fertigungsstation weitergegeben und dort
sofort weiterverarbeitet werden. Das spart das
Einlagern und Bewegen von Teilen, vermeidet
Such- und Wegezeiten im Unternehmen. An
einigen wenigen Stellen in einer Produktion
werden standardisierte Materialpuffer benotigt,
aber grundsatzlich sollten diese vermieden wer-
den. Wie das praktisch aussieht, kann man zum
Beispiel in der Roto Wohndachfensterfertigung
in Bad Mergentheim sehr gut umgesetzt sehen.
Und wie ich hore, folgen ja immer mehr Roto
Kunden den Empfehlungen der Ingenieure aus
dem Roto Lean Team. Hier wird Wissen multi-
pliziert. Das finde ich groRartig.

Roto Inside: Was sind nach ihrer Erfahrung
Ursachen, warum eine Fertigung im Fluss
nicht erreicht wird?

Takeda: Haufig gibt es zu viele Unterbrech-
ungen im Fertigungsablauf, weil an irgendeiner
Stelle Material schneller produziert wird, als
unmittelbar weiterverarbeitet werden kann.
Oft findet auch keine klare Trennung zwischen
Fertigungs- und Logistiktatigkeiten statt. Das
heildt, dass Mitarbeiter ihre Arbeit im Produk-
tionsprozess unterbrechen, um Material zu
holen und weiter zu transportieren. Eine grofde
Herausforderung, insbesondere in der varian-
tenreichen Fertigung, die bewaltigt werden
muss, ist, Arbeitsinhalte so zu organisieren
und zu steuern, dass ein kontinuierlicher Fluss
Uberhaupt moglich wird.

Roto Inside: Die Umsetzung einer Fertigung
im Fluss und weiterer Lean Prinzipien bringt
sehr viele Vorteile. Warum macht das nicht
jedes Unternehmen?

Takeda: Es gibt heute bereits viele Firmen, die
Lean Prinzipien umsetzen und sehr profitabel
sind. Dennoch gibt es in allen Branchen welt-
weit auch immer noch Unternehmen, die es
nicht machen. Dafur gibt es mehrere Grunde.
Zwar werden die Prinzipien verstanden, aber
fur die Umsetzung im eigenen Unternehmen
fehlt in letzter Konsequenz der Wille — vor allem
bei den FUhrungskraften. Diese mussen ein
neues Fuhrungsverhalten erlernen. Sie mussen
lernen, sich als Forderer und Motivator ihrer
Belegschaft, nicht als Einzelkdmpfer im Kampf
gegen Verschwendung von Zeit und Material zu
verstehen. Oft wird den Mitarbeitern auch zu
wenig Zeit daflr eingeraumt, Verbesserungen
in der Fertigung zu entwickeln und umzusetzen.
Ursache ist ein eher kurzfristiges Denken im
Management und die fehlende Vorstellungs-
kraft, wie grof$ die Einsparpotenziale und
Moglichkeiten zur Produktivitatssteigerung

in fast jedem Unternehmen sind.

Roto Inside: Wiirden Sie sich ein Umdenken
wiinschen?

Takeda: Bei einigen Unternehmern und
Managern auf jeden Fall. Denn es kann in der
Tat deutlich lohnender sein, einen sachkundigen
Mitarbeiter damit zu beauftragen, zum Beispiel
zusammen mit dem Roto Lean Manager auf die
Suche nach Verschwendungen und besse-

ren Prozessen zu gehen als etwa eine neue
Maschine zu kaufen. Vor allem aber wrde ich
mir wiinschen, dass die Fihrungskrafte den
gesamten Fertigungsprozess in ihrem Unter-
nehmen unter dem Gesichtspunkt Kundennut-
zen betrachten. Immer wieder und fast schon
ritualisiert. Ihr Fokus darf nicht nur auf dem
Tagesgeschaft, auf Einkauf und Verkauf liegen.
Fuhrungskréfte sind dazu da, eine Kultur perma-
nenter Verbesserungsprozesse zu etablieren.

P AN

Verstehen Sie mich nicht
falsch: Die genannten Punkte
gehdren natdrlich auch zu
einer erfolgreichen Unterneh-
mensflhrung, aber Gewinn
gesteigert und Qualitat ver-
bessert wird meist durch den
Blick furs Detail und den fes-
ten Willen, tagtaglich besser
und effizienter zu werden.

Hitoshi Takeda wurde in

der japanischen Prafektur
Akita geboren. Nach dem
Abschluss eines Maschinen-
baustudiums an der Meiji
Universitat in Tokio trat er in
ein groBes Unternehmen der
Automobilzuliefererindustrie
ein. Dort war Takeda viele
Jahre in den Bereichen Ferti-
gungssteuerung, Fertigungs-
technik, Lieferantenabwick-
lung sowie im ,,Promotion
Office” fur den Kaizen-Pro-
zess tatig, bevor er sich als
Berater selbstandig machte.
Hitoshi Takeda betreute
fihrende Unternehmen
unterschiedlicher Branchen
in Japan, Korea und Europa
mit einem Schwerpunkt in
Deutschland.

DAS SYNCHROME
PRODUKTIONSSYSTEM

n-Fere fur i ganre Liderranmes,

Hitoshi Takeda hat die
Methoden des synchronen
Produktionssystems in einer
bis dahin nicht gekannten
Anschaulichkeit vermittelt
und ihre Auswirkungen auf
das Unternehmen als Ganzes
erforscht. Sein Buch ,Das
synchrone Produktions-
system” wird vom Verlag
mi-Wirtschaftsbuch heraus-
gegeben.
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Gut gepriift ist halb verkauft

Internationales Technologie-Center

B Service Moderne Fenster- und Tiirsysteme
unterliegen vielfaltigen Anforderungen, sei
es bauphysikalischer oder normativer Natur.
Dazu kommen die Wiinsche der Kunden nach
mehr Sicherheit oder Energieeffizienz. Roto
Kunden, die die Leistungen ihrer Fenster

und Tiiren priifen lassen wollen, konnen
dafiir auch das Internationale Technologie
Center Roto ITC in Leinfelden nutzen. Das
Know-how der Experten des Roto ITC und
die diversen Priifvorrichtungen stehen ihnen
gegen einen geringen Kostenbeitrag zur
Verfiigung. Roto Inside unterhielt sich tiber
das Serviceangebot des Roto ITC mit dessen
Leiter Martin Barck.

Gegrliindet wurde das Roto ITC bereits 1996.
Damals wurden die auf dem Werksgelande in
Leinfelden vorhandenen Prifmaoglichkeiten in
einer groRen Halle zusammengefihrt. Wege
konnten so verkurzt, Know-how gebundelt,
Synergien geschaffen werden — zum Nutzen
auch der Roto Kunden. , Heute arbeiten ins-
gesamt zehn Spezialisten auf einer Prufflache
von rund 1.400 Quadratmetern mit modernster
Technik”, erlautert Martin Barck. ,Es werden
umfangreiche mechanisch-technologische
Prafungen von Fassadenelementen, Fenstern,
Tlren und Beschlagen sowie Prifungen von
metallischen Werkstoffen durchgeflhrt.

Eine Dienstleistung, die inzwischen auch
unsere Kunden fur sich entdecken und aktiv
nachfragen.”

Durchschnittlich 700 Prototypen- und Entwick-
lungsprufungen sowie rund 150 Prifungen von
Kundensystemen fuhren die Mitarbeiter des
Roto ITC pro Jahr durch. Einmal werden dabei
Fenster auf ihre einbruchhemmenden Eigen-
schaften, ein anderes Mal auf ihre Luft- und
Schlagregendichtigkeit sowie ihre Windwider-
standsleistungen getestet. Dauerlaufprifungen
von Fenstersystemen, Korrosions- und Griffpra-
fungen werden ebenfalls angeboten. , Wir sind
in der Lage, gemaf’ den aktuellen deutschen

sich uber die
Maoglichkeiten:
Internationales
Technologie
Centrum ITC in
Leinfelden

www.roto-frank.com/
de/roto-itc

und europaischen Normen oder Richtlinien zu
prifen. Kunden, die unseren Service nutzen
wollen, wenden sich mit ihrem Anliegen einfach
an ihren Ansprechpartner im Roto Vertrieb. Er
begleitet und berat seinen Kunden dann per-
manent vom Prifwunsch bis zum Prifbericht.
Der Kunde erhalt also die volle Serviceleistung
des Roto ITC aus einer Hand. Und: Individuelle
innovative Losungen bleiben immer Eigentum
des Kunden!” Einzelprifnachweise lassen sich
zudem — zum Beispiel fir eine einbruchhem-
mende Systemlosung — zu einer gutachterlichen
Stellungnahme zusammenfassen.

Offiziell akkreditierte Priifeinrichtung

Wie leistungsfahig das Roto ITC ist, untermau-
ert nicht zuletzt seine offizielle Akkreditierung
durch die Deutsche Akkreditierungsstelle
(DAKKS) auf Grundlage der Norm DIN EN ISO/
IEC 17 025. Diese Norm stellt die hochste
Auszeichnung fur privatrechtliche Priflabore
dar. Durch die Akkreditierung wird bestatigt,
dass alle Prifungen normkonform, korrekt und
neutral durchgefihrt werden. ,Die regelmal3ige
Uberpriifung durch die DAKkS sorgt dafir, dass
wir die Prozesse und unsere Prifmethoden

standig analysieren, hinterfragen und gegebe-
nenfalls an sich wandelnde Normgebungen

anpassen. So konnen wir die Qualitat unserer
Leistungen kontinuierlich verbessern”, erklart

.In Summe beziehen sich unsere Tests und die

entsprechenden Prifdokumentationen immer
direkt auf das spezielle Fenster (-system) des
Kunden. Fir diesen bedeutet das, dass er bei
der Auftragsakquise stets mit einem individu-
ellen Testbericht punkten kann. Das stellt eine
klare Differenzierung zu in Lizenz nachgebauten
Systemen dar”, erklart Martin Barck, Leiter des
Roto ITC.

Martin Barck. ,,Denn am Schluss ist es das,
worauf es ankommt: Das Roto ITC muss und
soll immer in der Lage sein, unsere Kunden bei
der Entwicklung zukunftsweisender Fenster
und Tlren zu unterstitzen.”

Die Spezialisten des Internationalen Technologie Centers ITC von Roto in Leinfelden fihren durchschnittlich 700 Prototypen- und Entwicklungsprifungen sowie rund 150

Prifungen von Kundensystemen pro Jahr durch.

Reibungsloses Teamwork
uberzeugt - ein Fallbeispiel

Differenzierung vom Wettbewerb -
das war auch ein wesentliches Motiv
fiir die Menck Fenster GmbH, diverse
Priifauftrage an das Roto ITC nach
Leinfelden zu vergeben. ,Die moder-
nen Einrichtungen und die durch die
Akkreditierung verbriefte Neutralitat
des Centrums in Leinfelden sind uns
ebenso wichtig wie die gut funktio-
nierenden Ablaufe zwischen Roto und
uns”, erklart dazu Rolf Menck.

Der Projektumfang des Prufauftrages
der Firma Menck, vor allem die RC
2-Systemprufungen hatten es durchaus
in sich. Alle ein- und zweiflugeligen Fens-
ter, die verdeckte Bandseite NT Designo
inklusive Lastabtragung, die Bandsei-
ten Holz E5, NT Power Hinge und NT
Royal, der MVS-Kabellbergang, die
Turschwelle TB mit Rollladenkastenan-
bindung und Kippoberlichter wurden
einer RC 2-Systemprifung unterzogen.
Diverse RC 3-Einzelprufungen bei ein-
und zweiflugeligen Dreh-/Kippfenstern
kamen hinzu. Und tatsachlich zeigten die
statischen und dynamischen Prifungen
einige kleine Schwachstellen und Risiken
der Fenster, die durch eine geanderte
Beschlagausstattung und durch Zusatz-
teile beseitigt werden konnten. Am Ende
hiel3 es dann fur alle Menck Fenster:
Prifung bestanden.

Welche Prifungen sind im
Roto ITC maglich?

= Prifung von einbruchhemmenden
Fassadenelementen nach DIN EN
1627-1630

= Dichtigkeitsprifungen von Fassa-
denelementen (Luftdurchlassigkeit
nach DIN EN 1026 / 12 207, Schlag-
regendichtigkeit nach DIN EN 1027 /
12 208, Prifung der Windwiderstands-
fahigkeit nach DIN EN 12 211 /12 210)

= Prlfung von Dreh- und Dreh-/Kipp-
beschlagen nach DIN EN 13 126/ Teil 8
bzw. QM 328 bzw. RAL-GZ 607/3

= Dauerfunktionsprtfung von Fenstern
nach DIN EN 1191

= Dauerfunktionsprufung von Schiebe-,
Hebeschiebe-, Kippschiebe- und Falt-
schiebebeschlagen nach DIN EN 13
126/ Teil 15, 16 und 17

= Dauerfunktionsprifung von Rollen
far Schiebe- und Faltschiebefenster
und Fenstertlren nach DIN EN 13
126 / Teil 15

= Dauerfunktionsprtfung von Fenster-
griffen nach RAL-GZ 607/9

= Korrosionsprufungen mit Salz-
sprihnebel nach EN ISO 9227

= Materialprifungen zur Bestimmung
der Zugfestigkeit nach EN ISO 6892-1

= Harteprufungen nach EN ISO 6506-1,
EN ISO 6507-1 und EN ISO 6508-1

= Diverse Bauteilprifstande
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Erstprogrammierung fiir Rabaablak Kft.

Artikelstammdaten fur Archimede Fensterbausoftware

B Neu bei Roto In der westungarischen
Kleinstadt Rabapaty griindeten die Inhaber
eines Holzhandels und zweier Tischlereien
gemeinsam das Unternehmen Rabaablak
Kft., das sich seit 2004 ausschlieBlich mit der
Produktion von Fenstern und Tiren befasst.
Roto Inside sprach mit den drei Managern
des Unternehmens, die von einem erfolg-
reichen Start ihres neuen CNC-gesteuerten
Bearbeitungszentrums zu berichten wussten.

. Schon bei der Grindung des Unternehmens
1993 war absehbar, dass die Anforderungen

an Holzfenster weiter rasant steigen wirden
und nicht mehr jede Tischlerei in der Region
diesen Ansprichen wirde gerecht werden
kdnnen”, erinnert sich Zoltan Berghoffer, einer
der drei Geschaftsflhrer. Ein gemeinsamer
Besuch auf einer Fachmesse und der Blick auf
die inzwischen verflugbaren Maschinen fur die
Holzfensterherstellung flhrte schlieRlich zur
Entscheidung der Grinder, Rdbaablak zu einem
Spezialisten fur hochwertige Holzfenster und
-tlren zu machen. Keiner der Gesellschafter
durfte diese Entscheidung seither bereut haben,
denn die Auslastung der Fabrik entwickelte sich
von Anfang an hervorragend.

Bei der Inbetriebnahme eines neuen Bearbei-
tungszentrums wurde Géabor Kapui (rechts) in
den zurlckliegenden Monaten von Roto Engineer
Szabolcs Gosztola unterstutzt, der die Stamm-
daten fir die Archimede Fensterbausoftware von

Kosmosoft aufgebaut und eingepflegt hat.

Wie die beiden Tischlereien, die sich an der
Grindung beteiligt hatten, verzichten auch die
meisten der anderen in der Umgebung inzwi-
schen darauf, selbst Fenster zu bauen. ,,Unser
Sortiment wuchs sehr schnell, so dass man

im Grunde fur jeden Bauherrn das passende
Fenster und die ideale Tur bei uns finden konn-
te. Gleichzeitig haben wir sehr schnell damit
begonnen, qualitativ deutlich mehr zu bieten
als ein durchschnittlicher Fensterhersteller”,
erinnert sich Tamas Berghoffer. Stets habe man
versucht, den gerade Ublichen Standard bei
Energieeffizienz, Oberflachenqualitat oder Ein-
bruchschutz fir Fenster und Turen zu toppen,
ohne die preisglinstigeren Modelle aus dem
Sortiment zu nehmen. ,So ist ein einzigartig
breites Sortiment gewachsen, mit dem wir
uns eine sehr gute Position im Markt erarbeitet
haben, wie sogar unsere Wettbewerber heute
anerkennend feststellen.”

Qualitat garantieren durch die richtige
Investition zur richtigen Zeit

Voraussetzung fur die erfolgreiche Fortfih-
rung dieser Strategie sei es jedoch gewesen,
das neue Bearbeitungszentrum, fir dessen
Anschaffung sich die Gesellschafter 2012 ent-
schieden, so auszulegen, dass ein permanenter
Modellwechsel mit kirzesten Rustzeiten auf
der Anlage zu realisieren ist. Geschaftsfihrer
Gébor Kapui hat sich lange auf dem Markt
umgesehen. ,Wir haben mit allen namhaften
Anlagenbauern und Softwareanbietern gespro-
chen, um uns dann flr eher kleine, aber sehr
flexible Lieferanten zu entscheiden. Weil uns
Roto die volle Unterstltzung bei der Program-
mierung der Software und der Inbetriebnahme
der Anlage zugesagt hat, konnten wir das
Projekt erfolgreich abschliefsen.”

Da Réabaablak sowohl in der Fenster- als auch
in der Turen- und Fensterladenproduktion
ausschlieRlich mit Roto Beschlagtechnologie
arbeitet, konnte Roto Engineer Szabolcs
Gosztola die Aufbereitung der kompletten Da-
ten fur die Steuerung des neuen Bearbeitungs-
zentrums Ubernehmen. Rund sechs Monate
lang kimmerte er sich intensiv um Rabaablak
und die Aufbereitung der Daten. ,Wir legen
sehr viel Wert darauf, dass alle unsere Kunden
flr ihre Software und ihre Maschine die passen-
den Artikelstammdaten von Roto bekommen
konnen. Deshalb haben wir daflr gesorgt, dass
Szabolcs Gosztola genug Zeit daflr bekommt,

,Unser Sortiment wuchs sehr schnell, so dass man im Grunde fir jeden Bauherrn das passende Fenster

und die ideale Tur bei uns finden konnte. Denn wir haben immer versucht, den gerade (blichen Standard bei

Energieeffizienz, Oberflachenqualitdt oder Einbruchschutz flr Fenster und Tiren zu toppen, ohne die preis-

glnstigeren Modelle aus dem Sortiment zu nehmen”, erinnert sich Taméas Berghoffer.

Wollen Rébaablak in eine erfolgreiche Zukunft flhren: (von links) Gabor Kapui kimmert sich schwerpunkt-

mafig um die Technik, Zoltan Berghoffer um Vertrieb und Marketing und Tamas Berghoffer um Finanzen und

Rechnungswesen.

die Stammdaten in die Archimede Software von
Kosmosoft einzupflegen”, unterstreicht Lajos
Kocsis, Roto Vertriebsleiter in Ungarn.

Flexibilitat gesichert durch das perfekte
Miteinander aller Beteiligten

Davon, dass die Entscheidung fir ein Bearbei-
tungszentrum des italienischen Anlagenbau-
ers Working Process und fur die Archimede
Software richtig war, ist das Management

von Rébaablak Uberzeugt. ,,Wir haben in den
letzten Jahren die meisten Entscheidungen
zwar gut Uberlegt, aber am Ende eben doch
aus dem Bauch heraus gefallt”, erzahlt Gabor
Kapui schmunzelnd. ,,Und weil das immer zu
guten oder sehr guten Ergebnissen geflhrt hat,
haben wir uns getraut, auch bei diesen beiden
Entscheidungen einen eigenen Weg zu gehen,
also nicht auf die Marktfihrer bei den Anlagen
und der Software zu setzen. Wir hatten einfach
das Gefuhl, dass diese beiden Partner die
flexibelste und flr uns passendste Losung bie-
ten konnten bzw. bieten wollten.” Optimistisch
habe auch die reibungslose Zusammenarbeit
zwischen dem Anlagenbauer, dem Software-
lieferanten und Roto gestimmt. , Diese drei
Partner haben gehalten, was sie versprochen
haben und wir uns erhofft hatten.”

Solides Wachstum auch in der Krise

Daflr, dass das Bauchgefuhl der drei Fenster-
bauprofis recht verlasslich funktioniert, spricht
auch die wirtschaftliche Entwicklung von
Réabaablak: Die Wirtschafts- und Baukrise in
Ungarn namlich hinderte dieses Unternehmen
nicht daran, von Jahr zu Jahr kraftig zu wach-
sen. ,Die Kunden, die sich fur unsere hochwer-
tigen Fenster interessieren, konnten auch in
den letzten Jahren noch investieren. Wir haben
deshalb die Krise nicht zu spuren bekommen”,
berichtet Tamas Berghoffer.

Um bei investitionsbereiten Bauherren im
Gesprach zu bleiben, setzte Rébaablak stets
auf das berihmte ,Quéntchen Mehr": , Als die
von uns bereits 2004 forcierte Fligelstarke von
68 mm allmahlich Branchenstandard wurde,
sind wir auf 92 mm Fllgelstarke gegangen.

Als alle wie wir mit zwei Dichtungsebenen zu
arbeiten begannen, haben wir Fenster mit drei
Dichtungsebenen ins Sortiment genommen.
Und die Nachfrage nach dem jeweils Neuen
und Besten hat uns Recht gegeben. Inzwischen
verkaufen wir die meisten Fenster mit einer
Dreifachverglasung.”

Tamés Berghoffer, der erst vor kurzem ins
Management von Rabaablak einstieg, fasst
zusammen, was das Unternehmen heute

ausmacht: ,,Pro Jahr fertigt Rabaablak etwa
6.000 Fenster und Hausturen, 1.000 Fensterla-
den und 3.000 Innentlren. Wir zeigen unsere
Produkte auf der Construma in Budapest auf
einem ambitionierten Messestand, dessen
Design jedes Jahr neu und einzigartig ist. Bei
der Auswahl unserer Handelspartner achten wir
darauf, dass sie ihrerseits viel Wert auf Qualitat
in der Beratung und Montage legen. Inzwischen
verkaufen sechs grofRe und einige dutzend
kleinere Handels- und Montagepartner Produk-
te von Rébaablak vor allem im Westen Ungarns
und in Budapest. Bauherren und Investoren
kommen vor allem durch Mund-zu-Mund-Propa-
ganda zu uns und nattrlich durch die Empfeh-
lung von Architekten. Unser Verkaufsschlager
im Moment sind Dreh-/Kippfenster mit 92 mm
starken Flugeln, Dreifachverglasung und Wet-
terschutzschienen aus Aluminium. Rabaablak
bietet zwar Fenster in allen Preisklassen, aber
diese werden am meisten nachgefragt.”

Nicht mehr Fenster — nur einfach die besten
Gébor Kapui nickt zustimmend und unterstreicht
noch einmal: ,, Das neue Bearbeitungszentrum
soll uns nicht dabei helfen, mehr Fenster und
Tlren zu produzieren, sondern einfach die
besten. Wir wollen vor allem eine gleichblei-
bend hohe Qualitat bei leicht wachsenden Men-
gen realisieren und dabei unsere volle Flexibili-
tat bewahren. Denn nach unserer Beobachtung
sind sehr groRe Unternehmen in Krisen viel
anfalliger als kleine Spezialisten wie wir. Hoffen
wir, dass uns auch dieses Mal unsere Intuition
den richtigen Weg gewiesen hat.”

Seit August wird das neue Bearbeitungszentrum

fir Holzfenster bei Rédbaablak angefahren. Roto
Engineer Szabolcs Gosztola (links) begleitet die
letzten Anpassungen der Software.

|7



Roto Inside | 11.2013

Im Tandem zur erfolgreichen Markteinfithrung

Roto AluVision Designo bei RAICO

B Aluminium Seit Mai dieses Jahres kon-
nen Fenster- und Fassadenbauer, die ihre Alu-
miniumprofile von der RAICO Bautechnik in
Pfaffenhausen beziehen, ihre Dreh-/Kippfens-
ter wahlweise mit dem verdeckt liegenden
Beschlag Roto AluVision Designo ausriisten.
Stefan Sepp, Leiter Technik und Entwicklung
bei RAICO, berichtet von der Einfilhrung des
neuen Angebotes im Markt.

. Fast alle Kaufer unseres FRAME+ Aluminium-
fenstersystems beziehen auch ihre Beschlage
bei uns”, erlautert Stefan Sepp. ,69% der Fens-
ter, die unsere Kunden bauen, werden nach wie
vor mit einem aufliegenden Beschlag wie dem
Roto AluVision T 540 ausgerlstet, immerhin
29% aber bereits mit einem verdeckt liegenden
wie dem AluVision Designo. Tendenz steigend.”
Da der neue Designo fur Fligel mit einem
Gewicht von bis zu 150 kg geeignet ist, wirden
sich immer mehr Kunden flr diesen Beschlag
entscheiden.

Die moderne Alternative

Attraktiv macht den AluVision Designo aus
Sicht von Stefan Sepp nicht zuletzt die Mog-
lichkeit, einen gedampften Offnungsbegrenzer

zu integrieren oder mit Hilfe eines koppelbaren
Falzaxers auch sehr schmale, hohe Dreh-
fenster mit Mittelverschlissen an der Bandseite
zu realisieren. ,NatUrlich bieten wir den
AluVision Designo auch in der Kombination mit
RAICO-Sonderldsungen wie einer integrierten
Aushebesicherung an. Individuallésungen, die
uns besonders wichtig sind, wie das spezielle
RAICO-SchlieRstuck oder das verstarkte Eck-
band werden immer in unserer Roto Beschlag-
Ubersicht zu finden sein.”

In den von RAICO und Roto gemeinsam ent-
wickelten Produktunterlagen zum AluVision
Designo werden die Bauteile und deren Einbau
fur alle Offnungsarten und Fenstertypen an-
schaulich beschrieben. , Die veranderte Befes-
tigung des Eck- und des Scherenlagers gefallt
unseren Kunden gut, das konnen wir wenige
Monate nach Markteinfuhrung schon sagen”,
berichtet Stefan Sepp. Besonders geschatzt
wiurden auch die Flexibilitat und Professionalitat
des Roto Services.

Umfassend informieren - vor Ort begleiten
Wird ein RAICO-Kunde mit einer Aufgabe
konfrontiert, die eine objektspezifische

Sonderloésung auch beim Beschlag erfordert,
setzt RAICO auf die Kompetenz des Object
Service Center in Leinfelden: , Kurze Wege und
eine vertrauensvolle Basis zwischen den Men-
schen sind immer noch die beste Grundlage fur
den Erfolg. Gemeinsam mit Roto entwickeln wir
individuelle Lésungen flur die Objekte unserer
Kunden. Auch bei Anforderungen direkt an der
Baustelle hilft Roto schnell und flexibel vor Ort.”

Martin Neuberger, der bei Roto die Zusammen-
arbeit mit RAICO koordiniert, ist voll des Lobes.
Ganz systematisch sei der AluVision Designo
zunachst von den Spezialisten im Einkauf,

dann in der Technik und schlieRlich im Produkt-
management von RAICO geprift worden.
.Innerhalb weniger Wochen reifte im Unter-
nehmen dann eine klare Vorstellung davon, wie

und -fenstertiiren

man den AluVision Designo attraktiv im Markt
prasentieren muss. Besser kann eine Zusam-
menarbeit nicht funktionieren.”

Aus Sicht von Stefan Sepp macht sich die Kon-
zentration auf einen Lieferanten auch fir RAICO
bezahlt: ,,Nach all den Jahren der Zusammen-
arbeit haben wir uns sehr viel Wissen Uber die
Roto-Lésungen erarbeitet. Deshalb fallt es uns
leicht, unseren Kunden die besonderen Merk-
male eines Roto-Programms zu vermitteln. Die
technische Kompetenz bei Roto und die sehr
enge Kooperation starken gleichzeitig unsere
Innovationskraft, die uns vom Wettbewerb
differenziert.”

/7 Roto AluVision Designo - fiir asthetische Aluminiumfenster

www.roto-frank.com/de/roto-aluvision-designo

Eingespieltes Team: (von links) Martin Neuberger, Area Sales Manager des Roto AluVision Solution Center

North, Stefanie Salzgeber aus dem RAICO Produktmanagement, Andrea Miller aus der RAICO Technik, verant-

wortlich fir die Zusammenarbeit mit Roto, und Stefan Sepp, Leiter Technik und Entwicklung bei RAICO.

Die RAICO Bautechnik GmbH

Wir zeigen Profil.”

Die RAICO Bautechnik GmbH wurde 1992 von Rainer Vogele und Albert Inninger
gegriindet. Beide sind bis heute als geschaftsfilhrende Gesellschafter im Unternehmen
tatig und stehen im regen Austausch mit Kunden und Lieferanten.

Gemeinsam gelang es ihnen, das Unternehmen sicher durch ein extrem expansives \Wachs-
tum zu steuern. 2011 gehorte RAICO zu den 500 Unternehmen Europas, die die meisten
neuen Arbeitsplatze innerhalb eines Jahres schaffen konnten. Die heute sehr enge Zusam-
menarbeit mit Roto begann im Jahr 2005. , Seither ist eine Vertrauensbeziehung gewach-
sen, die es ermoglicht, in klirzester Zeit auch komplexe Prozesse wie die Einflhrung einer
neuen Beschlagserie schnell und erfolgreich zu realisieren”, freut sich Martin Neuberger,
Area Sales Manager des Roto AluVision Solution Center North.

Die moderne Alternative: Umfassend werden RAICO Kunden Uber die lieferbaren Bauteile des AluVision

Designo und deren Einbau informiert. Martin Neuberger von Roto berichtet von kurzen Wegen und viel

Professionalitat: , Innerhalb weniger Wochen ist bei RAICO eine klare Vorstellung davon gereift, wie man

den AluVision Designo im Markt préasentieren muss.”

RAICO Bild- und Objektdatenbank

Neuer Online-Service

In einer Bild- und Objektdatenbank finden Planer und Architekten neuerdings eine
Sammlung zahlreicher Referenzobjekte von RAICO mit bauspezifischen Informationen

zum jeweiligen Bauwerk.

. Sehenswerte Architektur, die inspiriert”, ist Dr. Stefan Lackner, Vertriebs- und Marketing-
leiter der RAICO Bautechnik, Uberzeugt, ,,und eine Bereicherung unserer Online-Services fur
Architekten und Planer.” Der Zugriff auf die Datenbank ist Gber die Website www.raico.de
unter dem Menupunkt ,Referenzen” oder direkt unter www.objektiv-online.de méglich. In
der Objektrecherche kann sowohl nach bauspezifischen Kriterien als auch nach individuellen
Merkmalen gefiltert werden. Ebenfalls auf der Website finden sich alle bisher erschienenen
Ausgaben des gedruckten RAICO Kundenmagazins , Objektiv’ zum Download.

RAICO

OBJEKTIV
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Werte fiir Generationen
rekord-fenster+turen

H Holz B Kunststoff l Aluminium
Wer sich auf den Internetseiten der rekord-
fenster+tiren GmbH & Co. KG uber deren
Produkte informiert, stoRt an prominenter
Stelle auf die Leitidee des norddeutschen
Unternehmens: ,Werte fiir Generationen”
Den in diesem Leitbild formulierten Anspruch
an Nachhaltigkeit in Produktqualitat und
Service gilt es aus Sicht von Geschaftsfiihrer
Stephan Golde tagtéaglich unter Beweis

zu stellen.

Rund 275 Menschen arbeiten heute fur das
1919 gegrundete schleswig-holsteinische Tradi-
tionsunternehmen. In der modernen Fertigung
produzieren sie Fenster und Hausturen aus
Holz, Holz/Aluminium und Kunststoff. ,Wir in-
terpretieren das Wort Tradition gerne in seinem
besten Sinne, namlich als von Generation zu
Generation weiterentwickelte Handwerkskunst.
Gepaart mit den modernen Entwicklungs- und
Fertigungstechniken von heute sorgt diese
Tradition fur besondere Maoglichkeiten im
Fenster- und Tlrenbau”, erklart Stephan Golde
stolz. Fur den Wirtschaftsingenieur war rekord
1992 die erste berufliche Station nach seinem
Studium — mehr als zwei Jahrzehnte spater
verkorpert er selbst die ,,gute Tradition” des
Hauses vorbildlich.

Zu den Kunden von rekord gehoren Tischler,
Fachhandler und Bautrager in ganz Deutsch-
land. ,Wir beliefern zwar auch einige Kunden

in den Niederlanden, Grof3britannien und Déne-
mark, aber in Deutschland liegt ganz klar unser
strategischer Schwerpunkt.” rekord-Kunden
schéatzen die personliche Betreuung durch

das groRe AulRen- und Innendienstteam des
Herstellers, das zum Beispiel Fachhandler beim
Aufmal unterstitzt oder regelméaRige Schu-
lungen fur deren Mitarbeiter durchfihrt. Auch
gemeinsame Marketingaktionen und Hilfe etwa
bei der Ausstellungsgestaltung machen rekord
zu einem beliebten Partner des Bauelemente-
handels.

Innovationskraft und Gestaltungsvielfalt
Am Unternehmenssitz in Dageling, rund 50
km nordwestlich von Hamburg, werden circa
55.000 Fenstereinheiten pro Jahr gefertigt.
Als besondere Leistungsmerkmale von rekord
bezeichnet der Geschaftsfuhrer die hohe Inno-
vationskraft des Teams und die Gestaltungs-
vielfalt, die das rekord-Produktsortiment
Planern und Bauherren zu bieten hat. , Mit
Innovationen im Bereich Sicherheit, Warme-
dammung und Design sichert die Marke
rekord ihren Vorsprung und setzt immer
wieder Branchen-MaRstabe.

Das Zusammenwirken moderner, automatisier-
ter Fertigung mit bewahrter Handwerkskunst
ermoglicht es uns, Fenster und Hausturen

ganz nach den Bedurfnissen des Endkunden

zu produzieren. Entsprechend variantenreich
sieht es in unserer Auslieferung aus: Syltfenster

in klassischer norddeutscher Optik finden sich
dort neben Stilfensterlosungen fiur Denkmal-
sanierungen oder modern gestalteten Elemen-
ten im Bauhausstil mit Schragfalzoptik”, so
Stephan Golde.

Neuorganisation der Holzfertigung

Als nachstes GrofRprojekt in der Fertigung ist
die Neuorganisation der Holz- und Holz/Alumi-
nium-Fensterproduktion geplant, die Anfang
2014 abgeschlossen sein soll. ,Wir werden
hierbei von den Experten des Roto Engineering
unterstUtzt. Durch Investitionen in neue Maschi-
nen und Anlagekomponenten werden wir den
Automatisierungsgrad dort, wo es sinnvoll ist,
weiter erhdhen, um eine neuerliche Steigerung
unserer Produktivitat und Qualitat zu erreichen.”
Dass rekord im Rahmen dieser Umstrukturie-
rung auf die Expertise von Roto vertraut, fuhrt
Stephan Golde unter anderem auf die guten
Erfahrungen beider Unternehmen miteinander
zuruck. , Die Zusammenarbeit zwischen Roto
und rekord besteht seit Gber 50 Jahren und l&uft
auf einem auRerst partnerschaftlichen Niveau.
In unserer Produktion setzen wir heute alle Roto
Dreh-/Kippbeschlage und Schiebetlrbeschlage,
aber auch die leistungsfahigen Verglasungs-
klotze von Roto Gluske-BKV ein. Sdmtliche
Fenstergriffe sind Roto Anfertigungen in einer
speziellen rekord-Ausfliihrung. Die Produkte aus
Leinfelden spielen eine wichtige Rolle in unse-
ren grofden Innovationen der letzten Jahre: dem
Energiespar-Kunststofffenster quadro blue, dem

P AN

Energiespar-Holzfenster ligno blue und einer
neuen Holzschiebetlr mit Patio Life Beschlag.”

Seine nachsten Ziele hat der Fenster-Profi
schon sehr konkret vor Augen: , Sobald die
Modernisierung unserer Holzfertigung abge-
schlossen ist, beginnen wir mit der Einfihrung
einer neuen Holzhaustur-Baureihe. Ich bin mir
sicher, dass wir damit einen weiteren Innovati-
onsimpuls am Markt setzen werden.”

Mit Innovationen im Bereich Sicherheit, Warme-
démmung und Design sichert die Marke rekord ihren
Vorsprung, sagt Geschaftsfihrer Stefan Golde.

Rund 275 Menschen arbeiten heute fir das 1919 gegrindete Unternehmen rekord-fenster+turen: In der

modernen Fertigung produzieren sie Fenster und Haustlren aus Holz, Holz/Aluminium und Kunststoff.

Roto Beschlagtechnologie fiir Slowenien ab Lager

M Sora Norica feiert neues Logistikzentrum

B Event Jedes Jahr am letzten Wochenende im August feiert
das slowenische Handelshaus M Sora Norica mit seinen

streicht, dass Roto innerhalb klrzester Zeit zu einem wichtigen
Partner seines Unternehmens geworden sei: ,Kurz nachdem

Fur Stephan Golde war die rekord-fenster+tiren
GmbH & Co. KG 1992 die erste berufliche Station
nach dem Studium. Heute leitet er als Geschafts-
fUhrer die Geschicke des schleswig-holsteini-
schen Traditionsunternehmens.

Im rekord-Werk in Dageling, rund 50 km nord-
westlich von Hamburg, werden circa 55.000
Fenstereinheiten pro Jahr gefertigt.

Kunden. In diesem Jahr allerdings nicht nur ganz allgemein
die gute Zusammenarbeit sondern das in Ziri neu eréffnete
Logistikzentrum. Im Dezember 2012 waren hier Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter sowie Warenbestiande aus zwei alteren
Lagern zusammengezogen worden. ,Und hier fihrt M Sora
Norica seither auch die meisten Roto Produkte am Lager”;
berichtet Wirtschaftsraumleiter Martin Graé und erklart da-
mit, warum auch er und sein Team einen guten Grund hatten,
am 30. August zu feiern.

,1991 hatte M Sora mit dem Vertrieb von Beschlagen in Sloweni-
en begonnen”, berichtet Martin Graé. EinschlieRlich aller Tochter-
gesellschaften wuchs die Belegschaft von M Sora Norica seither
auf heute rund 180 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. , 2011 fiel
dann die Entscheidung, im Bereich der Fenster- und Turbeschla-
ge mit Roto zu arbeiten. Seither hat uns M Sora dabei geholfen,
den Vertriebserfolg in Slowenien, Albanien und dem Kosovo
enorm zu steigern.” Ale§ Dolenc, CEO von M Sora Norica, unter-

sich Roto entschloss, einen eigenen technischen Vertrieb in der
Region aufzubauen, haben wir zugesagt, uns als Handelshaus fur
Roto zu engagieren.” Mit hochst angenehmen Folgen flr beide
Seiten, wie Martin Graé zu berichten weil3.

Gut geschulte Belegschaft

.Unsere gemeinsamen Umsatze im Kosovo, in Albanien und
natlrlich in Slowenien haben sich rasant entwickelt und das liegt
nicht zuletzt daran, dass das Unternehmen M Sora Norica sys-
tematisch daran gearbeitet hat, in der eigenen Belegschaft das
Know-how in Sachen Baubeschlagtechnik zu starken”, berichtet
der Wirtschaftsraumleiter. ,Heute ist das Handelshaus M Sora
Norica Lieferant aller bekannten Fenster- und TUrenhersteller in
seinem Vertriebsgebiet und Ubrigens auch einer von wenigen
Spezialisten fir moderne Brandschutzsysteme.”

Nutzten die Gelegenheit, den erfolgreichen , Blitzstart” ihrer Zusam-

menarbeit zu feiern: Ales Dolenc, CEO des Handelshauses M Sora
Norica (rechts), und Roto Wirtschaftsraumleiter Martin Graé am 30.
August in Ziri, wo M Sora Norica seit Dezember 2012 ein modernes
Logistikzentrum unterhélt.

|9



Roto Inside | 11.2013

Warm eingepackt fiir den russischen Winter

BiMax mit Teplowin Marken-Fenstern

B Kunststoff Mit rund 2.500 Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeitern, Standorten in 14
verschiedenen Regionen Russlands und einer
Produktionskapazitat von bis zu 90.000 Fens-
tereinheiten pro Monat gehort der BiMax
Konzern zu den ,GroRen” auf dem russischen
Fenstermarkt. Unter der neu entwickelten
Marke Teplowin bietet das Unternehmen seit
diesem Jahr hochqualitative Warmeschutz-
fenster an, deren Markteinfiihrung landesweit
von Werbung auf Plakatwanden und im
Internet sowie durch Verkaufsforderungs-
aktionen im Fachhandel begleitet wird.

(Bl i | | & §)

Und so entstand der Markenname:

Im Russischen bedeutet , Teplo” Warme und
L,Win" wird auch hier als Abklrzung des engli-
schen Windows erkannt. ,Teplowin wird deshalb
zweifelsfrei in Russland zum neuen und gut
verstandlichen Namen fur Warmeschutzfenster”,
erlautert Anton Volodkin, Leiter Strategisches
Marketing bei BiMax.

. Als erster russischer Hersteller bieten wir
unter der Marke Teplowin Fenster an, die nach
den strengen Kriterien des IFT Rosenheim
zertifiziert wurden. Um auf die Premiumqualitat
dieser neuen Fenster aufmerksam zu machen,
haben wir unter anderem mit unseren Handels-
partnern an mehr als 400 Standorten zwischen
Moskau und Sibirien gemeinsame Verkaufs-
forderungsaktionen durchgefthrt. Neben den
Uberzeugenden Leistungswerten der Fenster
steht dabei insbesondere die Zusammenarbeit
mit ausgewahlten Premiumlieferanten wie
Roto im Fokus der Endverbraucherkommuni-
kation. Bauherren und Modernisierer, die sich
fur Teplowin entscheiden, entscheiden sich flur
Fenstersysteme aus hochwertigen und optimal
aufeinander abgestimmten Komponenten, die
wir beim Namen nennen”, so Anton Volodkin,
Leiter Strategisches Marketing bei BiMax.

Handler, die sich fir den Verkauf der Teplowin
Fenster engagieren, konnen die Marke in ihrer
Ausstellung auf vielfaltige Weise bewerben.
BiMax hat Ausstattungselemente im Marken-
design speziell fur den Handel vorbereitet. Bis
Ende 2013 sollen bereits 25 Prozent aller von
BiMax verkauften Fenster solche der Marke
Teplowin sein. ,Wir sind Uberzeugt davon, dass
es uns gelingen wird, durch die EinfUhrung
dieser Premiummarke deutlich Gber Markt zu
wachsen”, erklart Anton Lipatov, verantwort-
lich fUr die Entwicklung des Unternehmens im
Foderationskreis Zentralrussland.

Mit Roto zum optimalen Renovierungsfenster

Windoor Sverige AB

B Holz M Aluminium Im Jahr 1985 von einigen Spezialisten aus der Glas- und Alumini-
umindustrie gegriindet, gehort das schwedische Unternehmen Windoor Sverige heute zur
international tatigen WinGroup mit ihren rund 300 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern. Bau-
ingenieur Magnus Rosgren kam 1990 zu Windoor Sverige im siidschwedischen Malmé und
verantwortet seit Juni 2001 den Vertrieb von Fenstern aus der Produktion des Herstellers in
Schweden. Er berichtete Roto Inside vom Start der Zusammenarbeit mit Roto 2012 und
dem Erfolg einer gemeinsamen Produktentwicklung.

. Windoor liefert und montiert in ganz Schwe-
den, wobei unser Absatzschwerpunkt sicherlich
in SUdschweden liegt. Speziell fur das Fens-
tersegment haben wir eigene Verkaufs- und
Beratungsteams in den Stadten Malmo, Tranas,
Stockholm und Skellefted aufgebaut”, so
Magnus Rosgren. Gerade diese Nahe zu den
Kunden des Unternehmens macht aus Sicht
des Fensterprofis den Erfolg von Windoor aus.
,Hohe Qualitat zu vernlnftigen Preisen, gutes
Design, vor allem aber den direkten Zugriff auf
unsere Entwickler und Auf3endienstmitarbeiter
schatzen Windoor Kunden. Die groRen Immobi-
lienunternehmen und Bauunternehmer wissen
unser Projektmanagement zu schatzen und
vertrauen uns inzwischen auch die Abwicklung
groRer und komplexer Auftrage an.”

Innovative Renovierungsléosung

2012 entstand bei Windoor Sverige der Plan,
ein neues, nach innen 6ffnendes Fenstersystem
mit Namen ,WinOne" mit verdeckt liegenden
Beschlagen zu entwickeln. Als erster Herstel-
ler in Schweden wollte Windoor Sverige mit
diesem Modell ein Dreh-/Kippfenster speziell
fir die Renovierung anbieten, das auch bei
beengten Platzverhaltnissen eingebaut werden
kann und dabei Leistungswerte erreicht, etwa
in puncto Energieeffizienz, die fast an Fenster-
systeme im Neubau heranreichen.

Mit dieser Idee im Kopf traf Magnus Rosgren
auf einer Messe in Stockholm erstmals mit
Jonas Eriksson vom Roto Handelspartner
Gothes Svenssons zusammen. Die personliche
.Chemie"” stimmte auf Anhieb und so machten
sich Roto und Windoor Experten unmittelbar
nach der Messe an die Arbeit und entwickel-
ten eine passende Beschlaglosung fur das
gewlnschte WinOne-Design. ,Bereits die
ersten Prototypen haben uns von dem System
Uberzeugt und wir haben sehr schnell den ers-
ten Kunden fur WinOne begeistert. Am Ende
unserer Arbeiten stand ein rundum zufriedener
Kunde. Fir uns wie auch flr Roto letzten Endes
das Mal aller Dinge.”

Insbesondere die verdeckt liegenden Beschlage
passen aus Sicht von Magnus Rosgren gut zu
den Ansprlichen und dem Geschmack schwe-
discher Bauherren. ,,Den typischen schwedi-
schen Eigenheimbesitzer wirde ich in Sachen
Fenster als eher konservativ charakterisieren.
Er bevorzugt ein klares Design, Fensterober-
flachen aus hochwertigem Holz im Innenraum
und einen langlebig komfortablen Funktions-
mechanismus. Die Roto Beschlage fir nach
innen offnende Dreh-/Kipplosungen passen
perfekt zu unserem Portfolio.”

Dieser sympathische Dickhauter wirbt fur die neuen Teplowin Warmeschutzfenster von BiMax.

2012 entstand bei Windoor Sverige der Plan, ein neues, nach innen ¢ffnendes Fenstersystem mit verdeckt
liegenden Beschldagen zu entwickeln. Als erster Hersteller in Schweden wollte Windoor Sverige mit dem
Modell ,WinOne" ein Dreh-/Kippfenster speziell fir die Renovierung anbieten, das auch bei beengten Platz-
verhaltnissen eingebaut werden kann.

Bauingenieur Magnus Rosgren kam 1990 zu Windoor
Sverige ins stdschwedische Malmoé und verantwortet
heute den Vertrieb von Fenstern aus der Produktion des
Herstellers in Schweden.
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Nachgefragt

Ein Gesprach mit dem Finanz-
vorstand der Roto Frank AG,
Michael Stangier

Roto Inside: Herr Stangier, Sie haben personlich die Uber-
nahme des brasilianischen Beschlagherstellers Fermax
vorbereitet und begleiten jetzt die Integration des Unter-
nehmens in die Roto Gruppe. Was sind die Schwerpunkte
der Integration, worauf legt Roto Wert?

Stangier: Zunachst einmal muss man feststellen: Fermax ist
bereits sehr erfolgreich im brasilianischen Markt. Die Kunden ver-
trauen auf die hohe Produktqualitat und den guten Lieferservice.
Vor diesem Hintergrund gibt es im Grunde zwei Schwerpunkte:
Nach auRen gerichtet steht im Vordergrund, wie Fermax flr noch
mehr Kundennutzen sorgen und damit noch leistungsfahiger
werden kann. Nach innen geht es darum, den Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern, die den Verkauf eines Unternehmens stets

als Umbruch und Verunsicherung erleben, das gute Gefuhl zu
geben, dass sie bei Roto eine vielversprechende Zukunft haben.

Roto Inside: Schauen wir zunachst einmal nach innen.
Nichts ist so stetig wie der Wandel, sagt ein altes Sprich-
wort. Integration bedeutet ja auch Wandel. Wie so oft
kommt es dann wohl vor allem auf die Dosis an ...

Stangier: Ganz sicher. Was zum Alltag in jedem Unternehmen
gehdrt, namlich dass Prozesse immer wieder leicht verandert
und verbessert werden, erscheint nach einem Inhaberwechsel
manchem als Vorbote dramatischer Veranderungen. Aber fir
genau die gibt es gar keinen Anlass.

Roto Inside: Worauf kénnen sich die Menschen in Curitiba
einstellen?

Stangier: Darauf, dass diejenigen, die bei Fermax schon sehr
lange Verantwortung tragen, weiterhin gestalten werden. Wir
bauen bei unserer behutsamen Integration fest auf die sehr
erfahrenen, langjahrig im Unternehmen tatigen Fermax Mitar-
beiter. Dieses Prinzip hat Roto auch bei anderen Akquisitionen
erfolgreich umgesetzt.

Roto Inside: Inwieweit flieBt Roto Know-how im Integra-
tionsprojekt ein?

P AN

Stangier: Experten aus der Roto Gruppe unterstttzen in Teilpro-
jekten die brasilianischen Kollegen, wie z.B. in der Produktion, im
Bereich IT oder in der Produktintegration. Wir sind davon Uber-
zeugt, dass sich die Stérken beider Unternehmen gut ergénzen
und Fermax sich im Rahmen der Roto Gruppe sehr gut weiter-
entwickeln wird.

Roto Inside: Gibt es Veranderungen, die sich fiir die Kunden
von Fermax bemerkbar machen?

Stangier: Kurzfristig eher nicht. Die Kunden kénnen sich im
positiven Sinne auf Kontinuitat verlassen. Roto setzt auf die
etablierten Prozesse und das im Markt erfolgreiche Sortiment
von Fermax. Mittelfristig wird es sicher so sein, dass Fermax im
Rahmen der eigenen Weiterentwicklung auch Ideen umsetzt,
die an anderer Stelle in der Roto Gruppe wertvollen Kundennut-
zen stiften. Denn wir sorgen naturlich fur einen Ideenaustausch
zwischen den Fuhrungskraften der Gesellschaften. Aber Gber
das Was und Wie und Wann der Umsetzung neuer Ideen ent-
scheidet das Fermax Management. Denn dieses Management
geniel3t unser Vertrauen und — was vielleicht noch wichtiger

ist — das Vertrauen der brasilianischen Fensterhersteller. Und
dieses Vertrauen wollen wir durch eine stetige Verbesserung des
Kundennutzens rechtfertigen.

Das Projektteam Produkt-
integration bei der Arbeit

Fermax Export

B Neu bei Roto Als neues Mitglied der Roto
Gruppe soll der brasilianische Beschlagher-
steller Fermax ab sofort nicht nur von den
Ideen seiner eigenen Spezialisten profitieren,
sondern auch von den Moglichkeiten seiner
Schwestergesellschaften in aller Welt. Ob
beispielweise Produkte aus dem in Brasilien
sehr erfolgreichen Fermax Sortiment auch

in anderen Landern der Erde gefragt sein
konnten, untersucht gerade ein Team unter
Leitung von Johanna Vogel in Leinfelden.

,Das Fermax Sortiment ist breit gefachert, halt
Loésungen fur viele Anwendungsbereiche bereit
und ist deshalb bei den brasilianischen Fenster-

herstellern hoch geschatzt. Wir versuchen nun
auszuloten, fir welche Hersteller in welchen
Markten Fermax vielleicht ebenfalls interessant
sein konnte”, fasst Johanna Vogel zusammen,
was sie im weiteren Verlauf des Gespraches
erlautert. ,Vor Ort hat sich zunachst unser
Kollege Carlos Lorenzo aus Spanien mit dem
Sortiment der neuen Kollegen befasst. Und
nun untersuchen wir hier in Leinfelden, welche
Fermax Produktgruppen z.B. fir Hersteller
von In-Line Sliding und nach auf3en 6ffnenden
Fenstern in anderen Landern interessant sein
kéonnten.”

Prifung im internationalen Technologie
Center Roto ITC

Musterbeschlage fur Top-Hung- und Schiebe-
fenster sind inzwischen in Leinfelden einge-
troffen und werden dort auf Herz und Nieren
gepruft. ,,Naturlich entsprechen alle Fermax

Neuer Geschaftsfuhrer zu Gast in Deutschland

Fermax Management

B Neu bei Roto Wahrend seiner Einarbeitungszeit traf Roto Inside Pier Vincenzo Marozzi,
der zum Geschaftsfiihrer von Fermax berufen wurde. Er kam vor mehr als 15 Jahren nach
Brasilien und arbeitete dort zunachst als Maschinenbauingenieur im Werk seines damaligen
deutschen Arbeitgebers. Das Land und seine Menschen gefielen ihm, so blieb der

heute 43-jahrige und griindete eine Familie.

., Die deutsche und die brasilianische Kultur
erganzen sich ideal, davon bin ich nach mehr als
15 Jahren in den brasilianischen Werken deut-
scher Unternehmen absolut Gberzeugt”, betont
Pier Vincenzo Marozzi gleich zu Beginn des Ge-
spraches. , Ich wage sogar zu behaupten, dass
Unternehmen gerade durch die Kombination
deutscher Organisationskraft und Prozessorien-
tierung mit brasilianischer Kreativitat besonders
viel Erfolg haben konnen.” Auch fur Fermax als
Teil der Roto Gruppe stehen nach seiner Ein-
schatzung deshalb die Zeichen auf Wachstum.

Aus Erfahrungen lernen
Und warum begann seine Einarbeitung in
Deutschland und nicht in Brasilien?

.Roto hat — Uber alle Werke und Teams betrach-
tet — eine enorme Produktionskompetenz, die
ich natUrlich nutzen méchte, wenn ich gemein-
sam mit den Kollegen aus Colombo Curitiba am
Ausbau der Fermax Fertigung arbeite. Deshalb
bin ich froh dartber, dass ich mich zuerst in den
europaischen Roto Werken umsehen durfte.
Ich habe schon manche Gelegenheit genutzt,
um konkrete Ideen fir Fermax mit den Tech-
nikern der anderen Werke zu diskutieren. Das
Werk in Curitiba soll schlief3lich vom Know-how
der Kollegen in den anderen Roto Fabriken
profitieren, um vielleicht noch erfolgreicher zu
werden, als es ohnehin bereits ist ..."

Exportiert Know-how der Roto Gruppe nach Brasilien: Pier Vincenzo Marozzi wurde
zum Geschaftsflhrer von Fermax berufen. Der geburtige Italiener wuchs in Deutsch-
land auf. Nach einem Maschinenbaustudium ging er vor mehr als 15 Jahren fir ein
deutsches Unternehmen nach Brasilien und blieb.

Produkte den Normen Brasiliens”, unterstreicht
Johanna Vogel. ,, Aber wir nutzen die Maglich-
keiten des Internationalen Technologie Centers,
um auch gemalf’ Richtlinien anderer Lander zu
prufen und damit das Potenzial fur Fermax in
neuen Markten auszuloten.”

Gesund wachsen - Starken nutzen

., Wir werden unseren Kollegen in den Ver-
triebsgesellschaften der Roto Gruppe schon
bald sagen konnen, welche Fermax Produkte
zu welchen national gebrauchlichen Profilen
passen. Dann kénnen sie zielgenau analysieren,
fir welche Fensterhersteller Fermax Beschla-
ge ein interessantes Angebot sein konnten”,
erklart Johanna Vogel und ergéanzt: ,\Wenn es
interessante Wachstumschancen im Export fur
Fermax gibt, dann werden wir sie finden.”

e

Musterbeschlage von Fermax Beschlaglosungen
werden aktuell im ITC in Leinfelden daraufhin
geprUft, zu welchen Profilen aus aller Welt sie
passen konnten. Im Bild drei Mitglieder des
Projektteams Produktintegration: (von links)
Johanna Vogel, Claus Peuker und Olga Enns.

Die Fertigungsprozesse in Colombo Curitiba will Pier Vincenzo Marozzi gemeinsam mit dem Fermax

Flhrungsteam fir ein kontinuierliches Wachstum rusten.
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Mit Roto Lean Experten zu hoherer Effizienz

Bajcar investiert

B Kunststoff 1994 griindete Bronistaw Bajcar einen kleinen Fensterbaubetrieb in der nordpolnischen Stadt Stupsk, nur wenige Kilometer
entfernt von der Ostseekiiste des Landes. Knapp 20 Jahre spater hat sich sein Unternehmen, das bis heute seinen Namen tragt, zu einem der
groRten PVC-Fenster und -Tiirenelementehersteller Polens entwickelt. Die Fertigungskapazitaten und -kompetenzen im Unternehmen wuch-
sen in dieser Zeit ebenso wie der Umsatz der Exportabteilung. ,Heute ist mit rund 70 Prozent der GroRteil unserer Produktion fiir den Export
bestimmt’, berichtet Geschaftsfiihrer Gracjan Zwolak im Gesprach mit Roto Inside.

Farihn, der 2011 als ,Quereinsteiger” in die
Fenster- und Turenbranche und zu Bajcar kam,
stellt die Entwicklung des Unternehmens im-
mer noch etwas ganz Besonderes dar. ,, Schon
wenn man sich die reinen Zahlen ansieht, ist
unubersehbar, dass sich das Unternehmen

seit seiner Grindung rasant entwickelt hat.
Aber dieses Wachstum ging niemals zulasten
der Substanz oder Produktqualitat. Eher im
Gegenteil: Mit immer hoheren Standards, die
an die Produkte und Systeme angelegt wur-
den, eroffneten sich neue Kundengruppen und
Markte.” Fenster und Turen aus Stupsk erfillen
heute strengste EU-Normen und treffen in
puncto Asthetik, Funktionalitat und Sicherheit
den Geschmack und die Anspriiche von Kunden
in ganz Europa. ,, Skandinavien, Deutschland,
die Niederlande, Danemark und Grofbritannien
sind heute fur uns Kernmarkte wie Polen”, zahlt
Gracjan Zwolak auf. , Aktuell entwickeln wir
zudem neue Systeme speziell flr den franzosi-
schen und den italienischen Markt.”

Gerade einmal 100 Mitarbeiter sorgen in der
Produktion von Bajcar fur die reibungslose
Fertigung von durchschnittlich 150.000 Fenster-
und Tdreinheiten pro Jahr. Zu den Verkaufs-
schlagern des Unternehmens gehoren Fenster
mit 5-Kammer-Profilen und Dreifachverglasung.
.Eine deutliche Steigerung verzeichnen wir in

Roto Lean Modul F:
Fertigung im Fluss

Die Beratung
fur effiziente
Fensterfertigung

Eine wachsende Zahl von Fenster-
und Tirenherstellern iiberall auf

der Welt profitiert von den Dienst-
leistungen des Roto Lean Teams,

so auch Bajcar. Das Unternehmen
nutzte das Know-how der Roto Bera-
ter zum Themenkomplex ,Fertigung
im Fluss”, also zur Optimierung der
Arbeitsablaufe in der Fertigung.
Rafat Kozlik und Tomasz Hejduk aus
dem Roto Lean Team halfen mit ihren
Erfahrungen und Empfehlungen da-
bei, die RahmenschlieBstiickmontage
optimal in den Fertigungsfluss zu
integrieren.

Im Rahmen der Roto Lean Beratung wur-
den zunéachst Best-Practice-Losungen

im Roto Werk Lubartéw vorgestellt und
danach bei Bajcar die folgenden Schritte
begleitet:

= Analyse der Arbeitsinhalte in der
Fertigung

= Eingliederung der RahmenschlieR-
stickmontage vor dem SchweilRen

= Konzeptvorschlag fir die Optimierung
des Flugelanschlags

Nutzen fur den Kunden:

= Verbesserung der Prozessverkettung

= Einsparung eines Montagearbeits-
platzes

= Erhohung des Durchsatzes

Im nachsten Schritt soll das Kommissi-
onieren von Getrieben und Axerarmen
beim Fllgelanschlag eingefihrt werden.

1994 grindete Bronistaw Bajcar einen kleinen Fensterbaubetrieb in der nordpolnischen Stadt Stupsk, nur

wenige Kilometer entfernt von der Ostseekiste des Landes. Knapp 20 Jahre spéter hat sich sein Unternehmen,

das bis heute seinen Namen tragt, zu einem der groten PVC-Fenster und -Turenelementehersteller Polens

entwickelt.

der letzten Zeit allerdings auch flr unsere neuen
6-Kammer-Profilsysteme”, berichtet Gracjan
Zwolak. Bajcar Kipp-/Schiebe- und Hebe-/Schie-
beelemente fir Terrassentlren sowie Eingangs-
tlren gehen Uberwiegend in den Export.

Ein Hort der Veranderung

Gegenwartig verflugt Bajcar Uber zwei Produk-
tionslinien fur ,,normale” Fenster sowie eine
Linie, auf der Sonderkonstruktionen gefertigt
werden. Verglasungen kénnen auf zwei Linien
gefahren werden. ,Bis Ende 2014 mdchten
wir einen neuen Produktions- und Lagerhallen-
komplex fertigstellen, den wir mit den neues-
ten Produktionslinien ausristen werden, um
einen noch hoheren Automatisierungsgrad zu

I o
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erreichen”, berichtet Gracjan Zwolak. Nach kon-
tinuierlichen Verbesserungen wirde allerdings
schon immer und in allen Abteilungen gesucht.
Die regelmafige Zusammenarbeit mit den

Roto Lean Experten sei da nur eine logische
Konsequenz.

.Das erste konkrete Projekt, das wir gemein-
sam mit Roto umgesetzt haben, war die
Vereinfachung des Anschlags”, erinnert sich
Gracjan Zwolak. Vor dessen Umstellung sei es
insbesondere bei der Montage des Zubehors
wie etwa der Feststell- und Lufterscheren
immer wieder zu Engpassen bzw. Staus im
Workflow gekommen. ,,Gemeinsam haben wir
eine Moglichkeit daftr gefunden. Der Anschlag

Gerade einmal 100 Mitarbeiter sorgen in der Produktion von Bajcar flr die reibungslose Fertigung von
durchschnittlich 150.000 Fenster- und Tlreinheiten pro Jahr.
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wird nun an den Rahmenprofilen und den Setz-
pfosten am losen Schenkel durchgefihrt. Allein
dadurch konnten wir schon eine Verklrzung der
Taktzeiten um rund 20 Prozent erreichen. Die
dadurch frei gewordenen Kapazitaten konnten
wir sofort an anderer Stelle in der Fertigung
nutzen.” Und was so erfolgreich begonnen hat,
wurde naturlich fortgeflhrt: ,, Zuletzt haben wir
gemeinsam mit Roto einen Anschlagstandard
fur zertifizierte Sicherheitsfenster in der RC
2-Klasse entwickelt. Hier spielen unter anderem
Verglasungsklotze von Roto eine zentrale Rolle.
Gemeinsam zu neuen Produkten und effizien-
ten Prozessen — so stelle ich mir personlich die
ideale Beziehung zu einem Lieferanten vor.”

,.Das erste konkrete Projekt, das wir gemeinsam

mit Roto umgesetzt haben, war die Vereinfa-
chung des Anschlags”, berichtet Geschaftsfihrer
Gracjan Zwolak. Vor dessen Umstellung sei es
insbesondere bei der Montage des Zubehdrs

wie etwa der Feststell- und Lifterscheren immer
wieder zu Engpéssen bzw. Staus im Workflow
gekommen.
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