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Окна со специальной функцией «защита от детей» 

Необходимость стандарта безопасности для Евросоюза?
Падение с большой высоты является одной из самых распростра-
ненных причин смерти и получения тяжелых травм у детей млад-
ше пяти лет. Хотя системы фиксации для окон и балконных дверей, 
позволяющие избегать подобных несчастных случаев, существуют, 
до сих пор отсутствует общий для всего Евросоюза стандарт, опре-
деляющий четкие требования качества. Упущение, которое, воз-
можно, в ближайшем будущем будет устранено членами Союза. 

Хотя системы фиксации для окон и балконных дверей, позволяющие избегать 

тяжелых несчастных случаев, существуют, до сих пор отсутствует общий для 

всего Евросоюза стандарт, определяющий четкие требования качества. Упущение, 

которое, возможно, в ближайшем будущем будет устранено членами Союза. 
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Информация о партнерах и сотрудниках подразделения 
компании Roto «Оконные и дверные технологии»

Чемпионы Германии по обслуживанию клиентов

Повторный успех Рото 
Ежегодно все отраслевые предприятия Германии принимают учас-
тие в конкурсе «Чемпионы Германии по обслуживанию клиентов». 
Цель соревнования – определить 50 немецких компаний «с образ-
цовым управлением клиентскими отношениями». Компания Roto 
смогла подтвердить свой высокий титул чемпиона, завоеванный в 
прошлом году. 

Повод порадоваться для Фолькера Фичена, директора Roto Frank Fenster- und Türtechnologie Vertriebs-GmbH: как и в 

прошлом году, компания Roto, выступавшая в категории «перерабатывающая/производственная отрасль», убедила 

экзаменаторов в своей компетентности и вошла в десятку сильнейших фирм „Top 10“.

15 июня 2009 года в Брюсселе со-
стоялось заседание Европейской 
Комиссии по общей безопасности 
продукции, на котором был поднят 
очень важные вопрос – Европей-
ский Союз должен в ближайшем 
будущем разработать новый стан-
дарт безопасности окон и балкон-
ных дверей для детей. Особенно 
комиссия критиковала тот факт, 
что на сегодняшний день дети са-
мостоятельно могут снять с пре-
дохранителя большинство получа-
емых блокираторов, не смотря на 
наличие специальной маркировки 
безопасности. Поэтому европей-
ский стандарт должен в первую 
очередь обеспечивать строгую 
проверку безопасности продук-
ции для детей. Кроме того, бло-
кираторы должны тестироваться 

на конструктивную устойчивость 
в течение всего предполагаемо-
го срока эксплуатации, а также на 
стойкость к старению и атмосфер-
ным воздействиям. В стандарте 
необходимо также четко описать 
правила эксплуатации и указывать 
информацию для пользователя.

Директор по маркетингу компа-
нии Roto Михаэль Лутчер подде-
рживает повышенное внимание 
к проблеме безопасности детей: 
«Запущенный в настоящий момент 
процесс является важным шагом 
на пути к повышению безопаснос-
ти детей и избежанию неприятных 
инцидентов. С помощью фурниту-
ры TiltFirst, производимой с 2005 
года, компания Roto делает воз-
можной первоклассную защиту 

в своей компетентности и вошла 
в десятку сильнейших фирм „Top 
10“.

«Мы хотим доказать, что являемся 
лидерами в области предоставле-
ния услуг. Поэтому для нас реша-
ющее значение имеет, воспримут 
ли нас партнеры в этом качестве 
и осознают ли нашу повседнев-
ную заинтересованность в клиен-
те»,- сообщил нам Фолькер Фичен, 
директор Roto Frank Fenster- und 
Türtechnologie Vertriebs-GmbH. 
«Присуждение почетного титула 
подтверждает, что мы являемся та-
ковыми, именно в это экономичес-
ки неспокойное время». 

«Чемпионы Германии по обслужи-
ванию клиентов» является  
общественной инициативой  
«Немецкого общества по качес-
тву», (DGQ), «Института марке-
тинговых исследований», “forum” 
и экономического журнала 
“impulse”. С помощью много-
уровневого теста фиксируется и 
оценивается эффективность сер-
висного обслуживания клиентов 
фирм-участников. В этом году ком-
пания Roto блестяще выдержала 
обширный и строгий тест: как и 
в прошлом году, компания Roto, 
выступавшая в категории «пере-
рабатывающая/производственная 
отрасль», убедила экзаменаторов 

окон в детских комнатах …  
Необходимая технология уже 
давно имеется, а разработка со-
ответствующего стандарта будет 
использована, наконец, для за-
щиты детей в масштабах всего 
Евросоюза.»
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Oт редакции
Консультационная служба для клиентов 

Использовать совместную деятельность, укреплять силы
В ноябре прошлого года компания Roto основала новый отдел „Консультационная служба для клиен-
тов“ (CCS). Её главной задачей является: концентрация, а также оптимизация существующих программ 
для удобства работы клиентов. Руководит данной службой Петер Хагельмозер, который через год сози-
дательного труда установил: „Сейчас силы коллектива Roto систематически совершенствуются.“

С 1 ноября 2008 года инженер-экономист Петер Хагельмозер руководит 

«Консультационной службой для клиентов» в компании Roto. До этого он долгое 

время был самостоятельным и находился в свободном сотрудничестве, в качестве 

тренера и консультанта по развитию индивидуально персонала и отдела сбыта в 

целом.

«Консультационная служба для 
клиентов» включает направления: 
„Служба центрального техничес-
кого сервис Roto“, „Обслужива-
ние данных Roto“, „Roto Кампус“ 
и направления „Организация по-
сещений и мероприятий Roto“. 10 
сотрудников, работающих в Ляйн-
фельдене, курируют эту програм-
му и тесно сотрудничают с 70 кол-
легами в различных странах, где 
находятся представительства Roto, 
это помогает систематизировать 
и улучшить сервисное обслужива-
ние по всему миру. 

„В прошлые годы каждое подраз-
деление, конечно, работало над 
тем, чтобы более интересно и эф-
фективно разработать свое пред-
ложение для клиентов в сфере 
технического сервиса“, поясняет 
Петер Хагельмозер. „С объедине-
нием всех программ под единое 
направление Консультационной 
службы для клиентов, мы систе-
матически проводим все програм-
мы и можем, например, увеличить 
возможную совместную деятель-
ность между различными подраз-
делениями, а также с помощью 
интенсивного объединения в сеть 
всего, экономического пространс-
тва еще больше улучшить сервис-
ное обслуживание для клиентов.“

Как шестеренка в часовом 
механизме
Уже в течение нескольких меся-
цев отдельные части механизма 
«Консультационной службы для 
клиентов» прекрасно работают 
вместе: „Центральное техничес-
кое обслуживание Roto”, к приме-
ру, в рамках клиентского проекта 
нуждается в механизме по управ-
лению данными. Их предоставляет 
направление “Обслуживание дан-
ных Roto“, который снова прибе-
гает к компетенции технического 
отдела в различных странах, если 
ему нужно выстроить комплекс-
ную систему базы данных. Работа, 
которая раньше занимала от 6 до 
8 недель, сегодня, благодаря Кон-

сультационной службе для кли-
ентов, занимает лишь несколько 
рабочих дней. Направление «Roto 
Кампус» заботится о том, чтобы 
сотрудники учились сами и обу-
чали наших клиентов по уже су-
ществующим и вновь созданным 
продуктам компании. Отдел «Ор-
ганизация посещений и меропри-
ятий Roto», который заботится о 
прибытии, бронировании гостиниц 
и общей программе посещения, 
организует обучения, а также по 
согласованию с направлением 
„Roto Кампус” разрабатывает про-
граммы обучения и сотрудничает 
с направлением «Обслуживание 
данных Roto», а также с направ-
лением «Центральное техничес-
кое обслуживание Roto». Эта про-
грамма работает на 9 иностранных 
языках, так как в „Roto Кампус“ 
работают квалифицированные со-
трудники, которые компетентны 
во всех областях экономики.“ При 
необходимости „Roto Кампус“ мо-
жет разработать индивидуальный 
план обучения для каждого клиен-
та Roto. 

Мера вещей: выгода клиента
Клиент должен чувствовать, что 
он индивидуален, говорит Петер 
Хагельмозер, что для Roto важны 
его пожелания и требования и все 
направления разрабатывают для 
этого общий план. „Мы достигли 
нашей цели, когда клиент видит, 
что его сотрудники увлечены сво-
ей работой, производство оптими-
зировано, а конечный результат 
больше выпускаемой продукции. 
Его предприятие работает эффек-
тивнее и производительность воз-
растает. Становится ясным, почему 
я, в прямом смысле этого слова, 
рассматриваю Консультационную 
службу для клиентов, как единое 
понятие.“
 

Для Петера Хагельмозера очень 
важно, чтобы прекрасно работа-
ла служба технического серви-
са: „Принципиально мы воспри-
нимаем наши задачи в качестве 
стратегической и концептуальной 
поддержки. Но мы предлагаем 
практическую помощь, например, 
путем высшего и дополнительно-
го образования для сотрудников в 
отделе сервисного обслуживания. 
Моей личной целью является, с 
помощью отлично организованной 
Консультационной службы для кли-
ентов позаботиться о том, чтобы 
для партнеров по всему миру ста-
ли ощутимы успехи технического 
сервиса и огромное обязательство 
сотрудников.“



  Inside

3

Кризис пощадил немецких производителей окон

Институт Форса провел исследование
На сегодняшний день компании, 
работающие в отрасли оконно-
го рынка, отмечают достаточно 
благоприятное состояние дел, 
по сравнению с другими ми-
ровыми рынками. Также пред-
приятия данных отраслей опти-
мистически оценивают пакеты 
антикризисных мер со стороны 
немецкого правительства. По-
вод для переживания созда-
ет лишь ограниченный прак-
тический опыт страховщиков 
кредитов. Данный итог подвел 
институт Форса, который по по-
ручению ООО Рото Франк под-
готовил подробное исследова-
ние экономической ситуации в 
области оконного рынка. 

С осени 2008 года согласно иссле-
дованию была проработана лишь 
1/5 часть потерь компаний, в об-
щей сложности менее 10%. Пре-
жде всего производители окон и 
дверей практически совершенно 
не пострадали от кризиса: 53% го-
ворят о неизменившемся и 42% о 
возросшем уровне товарооборота. 
Явно хуже дела у международной 
торговли: в каждой второй фирме 
наблюдался спад товарооборота 
по сравнению с прошлым годом, 
что произошло в основном из-за 
частично массового сокращения 
на рынках за пределами Германии. 

Также уровень дохода в этой от-
расли проявляет стабильность: 
42% предприятий с осени 2008 
года сообщили о неизменном эко-
номическом положении в компа-
нии, а 31% даже констатировали 
возросший уровень дохода, по 
сравнению с прошлым годом. Про-
изводители в области оконных и 
дверных конструкций оценили си-
туацию гораздо более благоприят-
но, чем в области торговли, кото-
рая должна была преодолеть спад 
до 30%. 

Стабильное поступление 
заказов
В прошлом году, по сравнению с 
2008 годом, у 27% компаний по-
казатели не изменились, у 50% 
наблюдался рост объема заказов. 
Лишь у 23% компаний заказы сни-
зились до ограниченных объемов, 
менее 10%. В период опроса в 
июле и августе компании рассчи-
тывали на неизменный и растущий 
уровень поступления заказов во 2-
ой половине 2009г. 

Сотрудничество с рабочим 
персоналом 
И лишь незначительное число 
предприятий (12%) вынуждены 
предпринять антикризисные меры 
в области персонала. Станут ли в 
будущем необходимы такие меры 
как сокращенное рабочее время, 
урезание зарплаты или отстране-
ние от работы, так, большая часть 
предприятий верит в готовность 
сотрудников, а также работников, 
вынести эти меры. 23% считают 
это „безоговорочным“ и 65% по 
меньшей мере „условно“ реаль-
ным. „Для меня – это позитивный 
результат для средней отрасле-
вой структуры, где, как правило, 
наблюдается тесная связь между 
сотрудниками и компанией“, про-
комментировал г-н Экхард Кайлль 

на пресс-конференции 25 августа 
2009 года и добавил: „Также в на-
чале года проведенные Roto ме-
роприятия по снижению расходов 
на содержание персонала были 
вынесены коллективом в этом 
духе.“ 

Непрерывная готовность к 
инвестированию
Согласно ответам 38% опрошен-
ных руководителей в этом году 
для 38% «аналогично высоки», 
для 24% выше и для 38% ниже по 
сравнению с прошлым годом. На 
следующий год 54% планируют 

Наличие товара на уровне 
прошлого
Неожиданно: согласно исследова-
ниям Форса компании сократили 
свои складские запасы в среднем 
на 92% по сравнению с уровнем 
прошлого года. Г-н Кайлль, ко-
торый наряду со всей командой 
Roto руководит отделом оконных 
и дверных технологий, отозвался 
о данном событии «неожиданно 
и удивленно»: „По нашим наблю-
дениям область торговли значи-
тельно сократила свои складские 
запасы. Есть смысл совместно ра-
ботать над лучшей координацией 
складских запасов.“ 

Классификация по уровням 
кредитования
Согласно исследованиям Форса, 
данная отрасль, в общем и целом, 
удовлетворена состоянием банков 
на данный период. По сей день 
81% компаний никак не постра-
дали из-за «кредитной кабалы». 
Но все же 19% почувствовали 
сокращение объемов выдачи кре-
дитов при введении лимитов на 
получение кредитов, более худ-
ших условий и «других негативных 
мероприятий». В этом отношении 
становится явным проявление тен-
денций кредитного рэнкинга по 
компаниям.

Страховщики кредитов: клиенты 
под давлением 
С начала глобального экономичес-
кого кризиса заметно усилилась 
критика деятельности страховщи-
ков кредитов. Протекание кризиса 
оказало влияние на 50% отраслей 
(отрасль торговли: 57%, перера-
ботчики: 47%). 62% оказались в 
«довольно ухудшившихся услови-
ях» и 38% – в «немного ухудшив-
шихся условиях».
По мнению Roto, это «тревожный 
результат». Возникает подозре-
ние, что кто-либо хотел исполь-
зовать кризис для «минимизации 
рисков окольным путем». Коммен-
тарий д-ра Кайлля: „Если даже в 
стабильной дальновидной Герма-
нии половина компаний в отрасли 
оконного и дверного производства 
жалуется на сокращение, то не-
обходимо задуматься над органи-
зацией модели предприятий для 
страховщиков кредитов“.

Позитивное мнение о пакетах 
антикризисных мер
Для программы экономического 
развития в данной области боль-
ше преобладает поощрение, не-
жели осуждение. 58% опрошен-
ных считают эти меры «довольно 
полезными», 27%, несмотря на 
принципиальное одобрение, ви-
дят необходимость их доработки и 
лишь 15% считают их «совершен-
но непригодными». Компании, ори-
ентированные на строительную 
отрасль, надеются на деловой по-
рыв. Особенно эти меры применя-
ются в отрасли торговли (86% счи-
тают их «достаточно полезными»). 
По мнению большинства отраслей, 
при использовании пакетов I и II 
антикризисных мер речь идет о 
соответствующих средствах для 
смягчения общей рецессии.

Согласно современным исследованиям 

института Форса с осени 2008 года 1/5 

часть предприятий в области оконного 

и дверного производства должна пре-

одолеть сокращение объемов менее 

чем на 10%. 53% сообщают о неизмен-

ной и 42% о возросшей выручке от про-

даж. В области торговли дела обстоят 

намного хуже, сообщила компания 

Roto при предъявлении результатов.

С начала глобального экономическо-

го кризиса заметно усилилась критика 

деятельности страховщиков кредитов. 

Протекание кризиса оказало влия-

ние на 50% отраслей. 62% оказались в 

«довольно ухудшившихся условиях». 

Компания ООО Рото Франк, как орга-

низатор исследований сообщает  о тре-

вожных результатах.

Одобрение: По мнению отраслей окон-

ного и дверного производства, при 

использовании пакетов I и II антикри-

зисных мер речь идет о соответству-

ющих средствах для смягчения общей 

рецессии. 58% опрошенных счита-

ют эти меры «довольно полезными». 

Лишь 15% считают их «совершенно 

непригодными».

аналогично высокие инвестиции, 
8% выше и 31% ниже, чем в 2009 
году. Во всяком случае, можно по-
нять, что данной отрасли не хвата-
ет ни мужества, ни основы для ак-
тивного планирования будущего, 
говорит г-н Кайлль.

Кризис едва ощутим
Оконно-дверная отрасль: Без падения оборота с осени 2008

Всего Дилеры Переработчики

Оборот Не изменился упал вырос

в процентах
Источник: forsa-исследование предприятий  
оконно-дверной отрасли
© Roto 08/2009

Клиенты под давлением
Как во время кризиса страховщики кредитов обходятся  

с предприятиями оконно-дверной отрасли

Отношение изменилось

в процентах Отсутствующие значения до 100% – нет данных
Источник: forsa-исследование предприятий  
оконно-дверной отрасли
© Roto 08/2009

Да

Всего Дилеры

Переработчики

«Да»-группа: Условия заметно 

ухудшились

немного ухудшились

Нет

Чаще хвалят, чем ругают
Смягчить кризис: Как в оконно-дверной отрасли оцениваются  

государственные конъюнктурные программы

в процентах

Источник: forsa-исследование предприятий  
оконно-дверной отрасли
© Roto 08/2009

явно  
полезны

Всего Дилеры Переработчики

необходимы 
доработки

далее не  
пригодны



Около 100 квалифицированных техников, инженеров и технических 
проектировщиков работают над строительством, развитием и конт-
ролем оконных и дверных технологий Roto. Около 10 лет они рабо-
тают в едином коллективе. „Опыт на основе хорошего технического 
образования является ключом к успеху“, объясняет Клаус Шмитц, ру-
ководитель строительства в отделе оконных и дверных технологий 
Roto, и добавляет: „Общая политика развития Roto направлена на 
долгосрочность. Это означает, что необходимо разрабатывать новые 
системы, как например, фурнитура NT, которая в течение продолжи-
тельного времени пользуется спросом и постоянно дополняется но-
выми деталями и функциональными особенностями. Лишь благодаря 
подобным долгосрочным конструкциям современное оконное произ-
водство может работать экономически эффективно.“

инженера. Их поддерживают тех-
нические разработчики и другие 
коллеги с различным уровнем 
образования и квалификации.“ 
И как или когда воодушевляется 
мужчина или женщина сферой 
строительной деятельности? „Для 
многих коллег основной зада-
чей является обучение в области 
строительной техники,“ полагает 
Клаус Шмитц, который сам закон-
чил факультет машиностроения. 
„Идеально, это когда люди, явля-
ющиеся специалистами в области 
машиностроения, мехатроники 
или точной механики, встречаются 
здесь и объединяют свои знания 
для Roto. Чтобы вдохновить высо-
коквалифицированных молодых 
специалистов, мы придерживаем-
ся тесного сотрудничества с ВУЗа-
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Строительство и развитие

Программа по долгосрочности

В строительстве и развитии отдела оконных и дверных технологий Roto инженеры 

и техники прекрасно сотрудничают вместе. Дирк Ханель (l.) работает в коллективе 

по поворотно-откидным окнам из дерева и ПВХ.

Йохен Клайбер (l.) – один из руководителей проекта, который управляет процес-

сом развития новых деталей и серий для отдела оконных и дверных технологий. 

Профессионально управляемая командная работа и процессы нахождения новых 

идей создают основу для инноваций, которые компания Roto предлагает своим 

клиентам, используя передовые технологии.

С Клаусом Шмитцем, руководителем 

строительства и развития в отделе 

оконных и дверных технологий Roto, 

RotoInside беседовал о задачах и тре-

бованиях в развитии 

Новые идеи выходят из 3D принтера в цехе экспериментального производства в 

Ляйнфельдене под руководством Франка Штайнера. Даниель Ципф со своими кол-

легами занимается тем, чтобы наброски разработчиков на пластике в 7 производс-

твенных комплексах Roto достигли своих создателей 

Успех имеет определенную систему

Roto NT – 
последователь 

фурнитуры  
Centro 101 Фурнитура Комфорт

Ножницы 
проветривания

Roto NT для полной 
автоматизации

Ограничительные 
ножницы Фурнитура TiltFirst

Основной запор с 
отрицательным дорнмассом 

для поворотно-откидных окон

Нижняя петля для окон 
из дерева E5, вес 150 

кг, как стандарт

Roto NT для алюминиевых 
конструкций с европазом

Магнитная защелка Стопорные ножницы Средний запор с 
противоходом

Крюковые запоры NT Designo Покрытие RotoSil Nano Регулируемый 
проветриватель для 
поворотных створок 

NT TurnPlus 

1999-2001 IV. Квартал 2001 I. Квартал 2002 II. Квартал 2002 IV. Квартал 2003 II. Квартал 2005 III. Квартал 2007 II. Квартал 2008

III. Квартал 2001 IV. Квартал 2001 I. Квартал 2002 IV. Квартал 2002 IV. Квартал 2004 II. Квартал 2006 III. Квартал 2007 I. Квартал 2009

Roto NT: 10 лет успешного развития, благодаря инновациям

Тесно связанная с практикой, доб-
ротная, основательная – все это 
признаки работы над обширным 
проектом развития, который и при-
вел к внедрению фурнитуры NT. 
„Здесь наши сотрудники гордятся 
своим многочисленным опытом. 
И при разработке новых запасных 
деталей и их проектов, а именно 
вариантов по заказам клиентов 
с их творческим и техническим 
пониманием дела.“ Именно со-
трудничество между нашими кол-
легами, имеющими в основном 
техническое и академическое 
образование, делает коллектив 
Рото таким успешным. „У нас сло-
жились гармоничные отношения 
между разработчиками, обучав-
шимися в технических ВУЗах, и 
между такими, кто имеет диплом 

Сплоченный коллектив
Разработчики Рото сгруппированы 
в специальных коллективах: „Каж-
дый из них поддерживает опреде-
ленную группу товаров. 

Продолжение на странице 5

ми, продвигаем проекты и направ-
ляем конструкторов на получение 
второго высшего образования в 
ВУЗе федеральной земли Баден-
Вюрттемберг в Штуттгарте.“ 

Для клиентов и с клиентами
Есть различия в отделе между раз-
работками проектов и проектами. 
Разработки – это индивидуальные 
решения для клиентов и рынков, 
которые охватывают, сбыт и обсуж-
даются с проектировщиками Roto. 

„Менеджеры по разработкам про-
ектов согласуют общий процесс, 
с требованиями клиента начиная 
с реализации на производстве до 
своевременных поставок готовых 
к серийному производству и про-
тестированных деталей. Нашей 
целью является достижение вы-
сшей степени удовлетворенности 
клиента. И мы достигаем ее, когда 
можем быстро разработать новые 
проекты “, говорит Клаус Шмитц.



  Inside

Есть специалисты, которые зани-
маются конструкциями и разра-
ботками проектов для деревян-
ных, пластиковых и алюминиевых 
окон, и такие, которые занимаются 
Door-, Fentro- или Patio-ассорти-
ментом, вопросами электронных 
технологий или встроенных окон 
и окон, открывающихся наружу.“ 
Их работа и знания документально 
засвидетельствованы в централь-
ном банке данных. „Возможно, 
что разработчики работают над 
одинаковыми проектами, хотя они 
располагаются в различных про-
изводственных комплексах.“ Это 
необходимо, поскольку лишь 60 
из 100 сотрудников, которые рабо-
тают в отделе оконных и дверных 
технологий Roto над разработкой 
и развитием, задействованы на 
главном заводе в Ляйнфельдене. 
Остальные 40 сотрудников рабо-
тают в других производственных 
комплексах различных экономи-
ческих регионов, в непосредствен-
ной близости от клиентов. 

Качество посредством обмена
Во время видеоконференций и за-
седаний коллектива предприятия, 
которые возникают регулярно, до-
говариваются, например, специа-
листы по системам параллельно 
сдвижной фурнитуры из Германии, 
Испании и Китая. „Roto терпит до-

статочно большие затраты“, сооб-
щает Клаус Шмитц, „но мы опре-
делили, что качество результатов 
строительства непосредственно 
зависит от интенсивности обмена 
между коллегами.“

Где проходит граница между раз-
работкой и проектом? „Настоя-
щей границы не существует. Иначе 
отдельные клиенты, возможно, 
являются датчиками импульсов, 

которые ищут решение для опре-
деленного случая применения“, го-
ворит Клаус Шмитц, „но у наших 
конструкторов вместе с отделом 
товарного маркетинга есть тонкое 
чутье, когда речь идет об исполь-
зовании, которое имеет важное 
значение на рынке. Тогда совмест-
но они решают, разумно ли подго-
товить ввод новых деталей в стан-
дартное производство.“

От разработки к серийному  
производству 
Петли для алюминиевых окон ве-
сом створки в 200 или 300 кг были 
случайностью. „Некоторым из 
наших клиентов был необходим 
объект, куда они должны были пос-
тавлять окна и впервые подобные 
петли, но нам всем было ясно, что 
за этими требованиями будут сле-
довать много других, поскольку 
идет тенденция к более тяжелым 
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Roto Gluske-BKV GmbH

Из двух компаний получаем одну 
«Нашим коллегам, организую-
щим продажи в различных эко-
номических зонах компании 
Roto, нравится работать с нами 
и нашей продукцией», объяс-
няет Мартин Грае, директор по 
сбыту компании Roto Gluske-
BKV GmbH. Прошел год пос-
ле приобретения предприятия 
концерном Roto, при этом чувс-
твуется, что его личные прогно-
зы не только выполнены, но и 
превзошли все его ожидания: 
«Первоклассно разработанная 
система регионального сбы-
та подразделения оконных и 
дверных технологий настолько 
прекрасно организует обслу-
живание многолетних клиентов 
Gluske-BKV, что после слияния 
мы не только ни одного из них 
не потеряли, а напротив приоб-
рели много новых».

На территории экономической 
зоны «Северо-восточная Евро-
па» в первом квартале 2009 года 
состоялась серия пробных тре-
нингов, запланированных и про-
веденных совместно с командой 
Roto Gluske-BKV и тренерами Roto 
Campus и прошедших «с убеди-
тельным успехом»- вспоминает 
Мартин Грае, сопровождавший 
семинары в Варшаве, и все после-
дующие в Южной, и Юго-Западной 
Европе. «Конечно, мы имели дело 
с сотрудниками, которые знают, 
что такое дверная петля, поро-
жек и штапик Verglasungsklotz. Но 
даже самым опытным из них было 
ясно, что есть еще много неизвес-
тного в ассортименте Gluske-BKV. 
Если производителю строительных 
элементов потребуется компетен-
тная консультация по продуктам 
для оконных и дверных технологий 

Радость по случаю объединения подразделений сбыта группы компаний Roto 

(слева): Мартин Грае, директор по сбыту, Николетта Каррера Нулла, ассистент ди-

ректора по сбыту, Томас Леетинк, начальник сбыта внутренней службы компании 

Roto Gluske-BKV, Маркус Мюллер, начальник отдела по работе с ключевыми кли-

ентами Roto Gluske-BKV.

Часто границы между разработкой и развитием серийной продукции свободны. 

Руководитель отдела алюминиевых конструкций Маттиас Пфайфер вспоминает: 

„Когда проходили многочисленные запросы на 200-300 кг конструкции, была ясна 

тенденция и мы производили петли серийными партиями.“

Держится ли конструкция, что она обещает, коллектив выясняет на испытательных 

стендах в отделе Roto по качеству продукции. Здесь нововведения тестируются, 

прежде чем выходят на производство и поставку.

Сотрудники, отвечающие за сбыт подразделения оконных и дверных технологий 

также прошли обучение по ассортименту Roto Gluske-BKV (слева): Андреас Браун, 

технические продажи компании Roto Gluske-BKV, а также Герард тер Хайде, Эрик 

Клинкер, Фред ван ден Броек и Йохан Клаес из отдела продаж /сервисного отдела 

компании Roto в Нивеллесе. На обучении также присутствовал Мартин Грае, ди-

ректор по сбыту Roto Gluske-BKV (справа)

Мартин Грае этот следующий шаг 
интеграции. «Наши конструкторы 
здесь в Вуппертале поняли это, и 
постепенно заимствуют текущее 
планирование и методы работы 
своих коллег из Ляйнфельдена. 
Почему нельзя извлечь пользу из 
хороших идей и опыта остальных? 
Совместная организация сбыта и 
проектирования сделает концерн 
Roto еще сильнее. Также оптимис-
тично мы смотрим в наше общее 
будущее». 

Новые зоны ответственности
При организации сбыта поддержку 
Мартину Грае оказала Николетта 
Каррера Нулла. С 1 августа 2009 
года Томас Леетинг возглавил от-
дел продаж внутренней службы, а 
Мартин Мюллер с того же числа 

вновь созданный отдел по работе 
с ключевыми клиентами, который 
в будущем займется обслуживани-
ем промышленных клиентов. 

Читайте на странице 4

Roto и продукции Roto Gluske-BKV 
все сотрудники должны уверенно 
владеть необходимыми специаль-
ными знаниями. 

Отличные вставные конструкции
Еще раз посидеть на школьной 
скамье могли не только опытные 
сотрудники отдела сбыта ком-
пании Roto: В течение несколь-
ких лет успешно работающие на 
рынках северо-восточной Европы 
сотрудники Roto Gluske-BKV бла-
годаря своей добросовестности 
были рекомендованы для работы 
в отделе продаж концерна Roto 
и прошли тренинг по оконным и 
дверным технологиям Roto. «Для 
страстного «продажника»- самое 
прекрасное занятие после осу-
ществления подобного слияния 

появиться у своих клиентов с но-
вым обширным ассортиментом от 
двух признанных лидеров рынка, 
входящих теперь в одну группу 
компаний. Это просто доставит 
всем удовольствие, а клиенты 
группы Roto почувствуют, что но-
вая организация сбыта, окажет им 
существенную поддержку».

Включение в новую программу 
New PEP
В дальнейшем клиентам концер-
на Roto будет выгодна унификация 
процессов в конструкторских от-
делах. «В Ляйнфельдене в 2007 
году в рамках программы „New 
PEP“ была создана организация, 
которая также хорошо и эффек-
тивно сможет работать для Roto 
Gluske-BKV», прокомментировал 

створкам.“ Итак, из начальной раз-
работки возник развивающийся 
проект, по которому данные петли 
стали производиться массовыми 
партиями.
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Фурнитура Roto Patio Z

Оптимальная параллельно/сдвижная фурнитура
Зарекомендовавшая себя па-
раллельно/сдвижная фурнитура 
Patio Z для раздвижных дверей 
и окон была еще раз оптимизи-
рована командой конструкто-
ров Roto, и имеет теперь много 
дополнительных преимуществ. 
Потребителю понравится про-
стота и удобство обслуживания, 
высокая функциональная безо-
пасность и улучшенный дизайн. 
Клиентам Roto предлагается 
многократно испытанный про-
дукт надежного качества. 

Одновременно с новой улучшен-
ной фурнитурой вводится другое 
наименование продукта, обозна-
чающее максимальный размер 
створки для которой предназна-
чена фурнитура: Patio 160 Z вы-
держивает вес створки приблизи-
тельно до 160 кг. Для Patio 200 Z, 
максимальный вес створки до 200 
кг., была специально разработа-
на новая передвижная каретка из 
двух частей, способная выдержи-
вать больший вес. Она поставля-
ется в собранном виде, поэтому 
не нужно прилагать дополнитель-

Благодаря своей тонкой и изящной конструкции новая декоративная накладка од-

новременно выглядит современной и не подверженной влиянию моды

Кровельные системы будущего 

Roto Sunroof рекламирует интегрированные солнечные установки
На самой крупной немецкой 
специализированной выставке 
по использованию и получению 
солнечной энергии “Intersolar” 
в Мюнхене, которую посетили 
почти 60 000 человек, солнечная 
установка Roto Sunroof вызвала 
огромный интерес. Мансардные 
окна с солнечными системами 
отопления и генерации электри-
чества (фотовольтаика) стано-
вятся интегрированной частью 
крыши – уникальное решение, 
предлагаемое только группой 
компаний Roto. 

Энергоэффективными, экономи-
чески рентабельными, обеспе-
чивающими эстетическое пре-
восходство такими должны быть 
современные солнечные установ-
ки. «Ни один другой производи-
тель не может пока выполнить 
требования Roto Sunroof GmbH & 

От обычной крыши к созданию эффективной системы

Новая продукция „made in Germany“

енные щетки для очистки обеспе-
чивают длительную эксплуатацию 
каретки, улучшают скольжение 
двери террасы, и таким образом, 
облегчают её обслуживание. Од-
новременно новая двойная ка-
ретка, вмонтированная в корпус, 
снижает опасность деформации 
профиля при открытии створки. 

Оба варианта фурнитуры Patio Z 
имеют ширину выноса створки 
125 мм. и обеспечивают в насто-
ящий момент максимально воз-
можные технические показатели, 
что позволяет использовать широ-
кий профиль створки до 122 мм. 
в комбинации с глухим остекле-
нием, как для окон с повышенной 
теплоизоляцией.
Еще одной новинкой является ин-
тегрированный блокиратор откры-
вания для систем Patio Z: Он обес-
печивает удобное использование 
створки. Благодаря правильному 
расположению возможно исполь-
зование блокиратора для элемен-
тов штульповой створки. 

Устойчивость и легкость хода 
С помощью очень устойчивой 
конструкции ножниц и каретки но-
вая фурнитура Patio Z может ис-
пользоваться для створок высотой 
до 2.700 мм. Таким образом, фур-
нитура прекрасно подходит для 
больших и высоких окон и дверей. 
Новая защелка из специального 
пластика очень легко устанавлива-
ется и гарантирует надежную ра-
боту и удобное обслуживание.

Co. KG», удовлетворенно сообщил 
в Мюнхене редакции газеты Roto 
Inside Маркус Шварц руководи-
тель продаж отдела Solar national. 
«Кроме того, компания Roto 
Sunroof в комбинации с энергос-
берегающим мансардным окном 
Designo R8 NE предлагает лучший 
в мире коэффициент теплосбере-
гаемости для мансардного окна 
Uw = 0,84 W/m2K – максимальное 
значение в отношении сбереже-
ния и увеличения энергии». До-
полнительно в распоряжении Roto 
имеется новое поколение аккуму-
ляторов Cubo, занимающих лиди-
рующие позиции на рынке.
 
Первая презентация нового по-
коления аккумуляторов Cubo
CuboPur и CuboMax служат для 
поддержания горячей воды, серия 
Cubo-Term используется для под-
держания горячей воды и отопле-

Подразделение компании Рото 
Dach- und Solartechnologie ос-
новной упор делает на исполь-
зование новых разработок, 
позволяющих специалистам 
надежно предохранять сво-
их клиентов от строительных 
ущербов и убеждать их в качес-
тве продукции и монтажа. Все 
большим спросом при строи-
тельстве новых объектов и ре-
конструкции старых пользуются 
системные пакеты Roto Sunroof 
Systempakete.
 
Обычные солнечные системы, ус-
танавливаемые над покрытием 
крыши, крепятся с помощью мон-
тажных планок и так называемых 
кровельных крюков. Как следствие 
на крыше могут появиться наруша-
ющие герметичность отверстия. 

Крепежные элементы установки 
также становятся беззащитны-
ми к атмосферному воздействию 
и влиянию окружающей среды. 
Воздушные потоки, попадая под 
функциональные элементы, со-
здают эффект всасывания, что, 
возможно, делает конструкцию 
неустойчивой. Расположенные под 
установкой черепица и кирпичи 
быстрее стареют и незаметно при-
ходят в негодность. В этом случае 
установка должна быть полностью 
демонтирована, что требует до-
полнительных средств на оплату 
работы мастеров и приводит к по-
тере прибыли.
 
Системные пакеты Roto Sunroof 
являются эффективной и долго-
вечной альтернативой. Установки 
состоят из трех свободно комби-

Все компоненты, такие как насос, сис-

тема управления и расширительный 

бачок, монтируемые раньше по отде-

льности, включены в новый солнечный 

аккумулятор Roto Cubo.

Roto Sunroof: солнечная система отопления, фотоэлектрические модули и мансар-

дное окно становятся интегрированной частью крыши.

Сотрудники компании Roto Sunroof 

рады успеху на выставке „Intersolar“ в 

Мюнхене (слева): Маркус Шварц, руко-

водитель продаж Solar national, Дани-

эль Эрберт, руководитель продаж Solar 

international, Ханнес Катцшнер, дирек-

тор Roto Bauelemente GmbH, Эрих Ро-

зенкранц, член правления Dach- und 

So-lartechnologie и Эстер Стаскивич, ру-

ководитель маркетинга Roto Dach- und 

Solartechnologie. 

Визуально новая фурнитура Patio 
Z привлекает благодаря перера-
ботанной декоративной накладке. 
Тонкая, изящная накладка, выпол-
ненная в современном дизайне 
самых разнообразных цветов, оп-
тимально и со вкусом дополнит са-
мые дорогие проекты по оформле-
нию интерьера.

Производители окон, пока не же-
лающие перенастраивать свое 
производство на использование 
новой фурнитуры Patio 200Z, будут 
и в дальнейшем иметь возмож-
ность заказывать испытанную па-
раллельно/сдвижную систему Patio 
4150Z/4180Z. Roto предлагает обе 
системы одновременно и, таким 
образом, дает своим клиентам 
возможность перейти к использо-
ванию новой фурнитуры в более 
поздние сроки. ные усилия при монтаже тяжелых 

створок. 

Дополнительные баллы за но-
вые спецификации
Колёсики новой каретки имеют 
большой диаметр 28 мм., и зани-
мают при этом мало места около 
35 мм. Большие колёсики и встро-

нируемых солнечных коллекторов, 
фотоэлектрических модулей и 
мансардных окон. Для всех ком-
понентов характерна небольшая 
монтажная высота “superflat”, 
благодаря единому размеру они 
идеально комбинируются между 
собой. Специальные декоратив-
ные рамы и накладки полностью 
скрывают проводку кабелей и 
труб, и не только эстетично соеди-
няют элементы, но и надежны и 
герметичны. Все детали системы 
прошли специальные испытания в 
Бад Мергентхайме на водопрони-
цаемость и стойкость к ветровым 
нагрузкам. По желанию системный 
пакет Roto Sunroof может полно-
стью заменить обычную черепич-
ную кровлю.

ния. Все компоненты, такие как 
насос, система управления и рас-
ширительный бачок, монтируемые 
раньше по отдельности, включе-
ны в новый солнечный аккумуля-
тор Roto Cubo. Требуется только 
подключение линии циркуляции и 
рециркуляции воды и подачи ис-
ходной воды. Таким образом, мон-
таж систем Roto Sunroof может 
осуществляться обычными кро-
вельщиками значительно быстрее, 
как и специалистами по системам 
отопления и водоснабжения. Тен-
денция, как показала реакция по-
сетителей стенда в течение трех 
выставочных дней, очевидна –  
вместо выделяющихся систем, 
устанавливаемых над покрытием 
крыши, использовать интегриро-
ванные системы Roto Sunroof.
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Экологический сертификат на окна

Обязательное условие в ближайшем будущем?
Правительства всё большего 
числа государств, как и многие 
архитекторы, хотят, чтобы при 
строительстве зданий и их пос-
ледующей эксплуатации рас-
ходовалось как можно меньше 
не возобновляемых ресурсов 
земли, и эти постройки были 
максимально безопасными для 
экологии и человека. Здесь тре-
буются перспективное планиро-
вание и так называемое «долго-
вечное строительство». Журнал 
Roto Inside обсудил с техничес-
ким ассистентом руководства 
«Института оконных и дверных 
технологий Rosenheim» госпо-
дином Бернардом фон Говаль-
дом, отвечающим, в том числе 
за вопросы долговечного ис-
пользования природных ресур-
сов и опасные вещества, какие 
последствия всё это будет иметь 
для производителей окон.

Roto Inside: Г-н фон Говальд, 
если, например, здание будет 
сертифицировано согласно нор-
мам «Немецкого общества энер-
гоэффективного, экологичного 
и возобновляемого строительс-
тва» (DGNB) повлияет ли это на 
производителей, которые стре-
мятся получить заказ на уста-
новку окон?
Бернард фон Говальд: В целом, 
да! Если застройщик захочет, что-
бы здание было построено в соот-
ветствии с требованиями «Немец-
кого сертификата долговечности», 
то проектировщику потребуются 
технические параметры строи-
тельной продукции. Эти данные 
проектировщик может найти в 
«Экологическом сертификате», 
называемом также Environmental 
Product Declaration (EPD). При от-
сутствии технической информации 
в EPD для получения сертифика-
та долговечности зданий, можно 
будет воспользоваться общими 
данными. Правда, эти данные не 
в полной мере дают информацию 
по продукту, что может отрица-
тельно сказаться на интересах 
производителя.

RL: Рассчитываете ли Вы, что 
число застройщиков, получаю-
щих сертификаты на свои зда-
ния в ближайшее время будет 
расти?
Бернард фон Ховальд: Несомнен-
но! Экологическое строительство 
в будущем окажет решающее вли-
яние на экономику строительной 
отрасли и рынок недвижимости. 
На строительной выставке в Мюн-
хене в 2009г. федеральный ми-
нистр г-н Тифензее вручил уже 
первые сертификаты. Для обес-
печений собственной конкурен-
тоспособности на мировом рынке 
ведущие предприятия серьезно 
занимаются данным вопросом.
Долговечное строительство не-
сет в себе огромный потенциал 
для строительной отрасли и мо-
жет стать двигателем мировой 
экономики.
Благодаря общему экологичес-
кому, эффективному, а также со-
циальному планированию стро-
ительных объектов и с учетом 
возросшей продолжительностью 
эксплуатации зданий появится воз-
можность значительно снизить 
затраты. Во времена экономичес-

Бернард фон Говард, Технический ас-

систент руководства Института двер-

ной и оконной техники ift Rosenheim

Экономичная хозяйственная деятельность и строительство

Для защиты природных ресурсов и окружающей среды

Первоначально понятие «неистощитель-

ное использование» обозначало одну из 

форм управления лесным хозяйством, ко-

торая предусматривает, что в лесу можно 

вырубить ровно столько деревьев, сколь-

ко может быть воспроизведено. 

Теперь этот термин используется в пере-

носном значении в общественно-полити-

ческой, экологической и экономической 

сферах. Политика «долговечности исполь-

зования природных ресурсов» должна 

создать предпосылки для сохранения ок-

ружающей среды, качества жизни, соци-

альных связей в обществе, с тем, чтобы 

экономическое развитие в мире могло 

централизованно двигаться вперед.

Правительства развитых стран принима-

ют меры для повышения сознания людей, 

они должны понять какие последствия 

будут иметь их решение или действия 

для будущих поколений, что во всем, что 

сегодня происходит, независимо от того, 

идет ли речь о предприятии или домаш-

нем хозяйстве ничто не должно быть 

упущено.

Так, например, в апреле 2001 года прави-

тельство Германии организовало Совет 

по устойчивому развитию, в состав кото-

рого входят пятнадцать общественных 

деятелей. Задачей этого совета является 

разработка стратегий долговечного ис-

пользования природных ресурсов, опре-

деление конкретного поля деятельности 

и проектов, а также общие вопросы – при-

влечь внимание к проблеме и превратить 

её в один из основных общественных 

вопросов.

Долговечному строительству принадле-

жит в этой связи, по мнению многих эк-

спертов, важная роль. На эксплуатацию 

уже построенных зданий затрачивается 

более 40% мирового энергопотребле-

ния. Таким образом, эти здания явля-

ются самыми крупными потребителями 

энергии в мире и вызывают большинс-

тво выбросов CO2. «Немецкое общество 

энергоэффективного, экологичного и 

возобновляемого строительства» сде-

лало поэтому своей основной задачей 

определение основных путей и решений 

«долговечного» строительства, а так-

же продвижение зданий, построенных 

и отремонтированных в соответствии с 

требованиями сертификата долговеч-

ности зданий. Таким образом, должно 

появиться как можно больше зданий, 

для эксплуатации которых потребует-

ся минимум энергозатрат. «Долговеч-

ное строительство» нацелено, кроме 

того, на сокращение выбросов CO2, 

возникающих в процессе эксплуатации 

зданий и производстве строительных 

материалов.

кого кризиса сертификат может 
стать шансом, который нельзя 
упустить.

RI: Что должен делать произво-
дитель, который хочет отличить-
ся от своих конкурентов и дока-
зать, что именно его продукция 
подходит для так называемого 
«долговечного строительства»?
Бернард фон Говальд: Для строи-
тельной продукции требуется на-
личие экологического сертификата 
(EPD), который дает обширную ка-
чественную информацию проек-

гий, чтобы энергоэффективные 
окна могли служить с хорошим 
эко-коэффициентом?
Бернард фон Говальд: Если про-
изводитель работает над эконо-
мией энергии при производстве и 
использует по возможности эко-
логически-чистые материалы с 
минимальной нагрузкой окружаю-
щей среды, это, безусловно, вер-
ная стратегия. Однако, он должен 
всю информацию отразить в EPD 
и затем подтвердить соответству-

и международных стандартах и 
описывает очень высокое качест-
во. Какой метод в конечном итоге 
будет считаться мировым стандар-
том, пока трудно сказать.

RI: Поступали уже заявки от 
производителей окон и дверей 
на получение «Экологического 
сертификата»?
Бернард фон Говальд: В основном, 
заявки на получение «Экологичес-
кого сертификата» не подаются, 

и ассоциации добиваются получе-
ния подобных сертификатов. 

RI: Насколько продвинулся про-
ект Института оконных и двер-
ных технологий по разработке 
сертификатов EPD для свето-
пропускающих строительных 
элементов, и когда он будет 
закончен?
Бернард фон Говальд: Цель проек-
та нашего института разработать 
для отрасли светопропускающих 
строительных элементов модули, 
с помощью которых производи-
тели смогут создавать соответс-
твующие EPD. При этом в центре 
внимания не только обработка 
проекта, но и также определе-
ние сценариев всего жизненного 
цикла, т.е. полезной фазы, фазы 
технического обслуживания, а так-
же окончание жизненного цикла 
продукта. К сожалению, до сегод-
няшнего дня мы не смогли запус-
тить проект, т.к. не получено соот-
ветствующее согласие со стороны 
заказчиков. Мы рассчитываем в 
ближайшие недели получить от-
вет и немедленно приняться за 
работу. Проект рассчитан как ми-
нимум на два года и его оконча-
ние предусмотрено в 2011 году. 
Однако, запланировано, что уже 
вскоре после начала проекта за-
вершить первые выборочные EPD, 
с тем, чтобы первые продукты на-
шей отрасли получили документы 
для «Сертификата долговечности 
зданий». 

Описание четырех основных признаков и примеры критериев для получения 

«Сертификата долговечности зданий» 

тировщику здания об экологичес-
кой безопасности строительного 
продукта. Он выбирает материалы, 
удовлетворяющие его запросам, 
например, по высокой энерго-
эффективности, долговечности 
эксплуатации и экономичности 
демонтажа. Непосредственная 
оценка качества долговечности 
того или иного продукта в серти-
фикате (EPD) не дается, т.к. оцен-
ка продукта не предусмотрена. 
Однако, положительные эко-пока-
затели делают этот продукт при 
определенных обстоятельствах 
особенно привлекательным для 
проектировщика.

RI: На что должен или может об-
ратить внимание производитель 
при подборе исходного материа-
ла и производственных техноло-

ющим образом. Отрасль работает 
над тем, чтобы облегчить данный 
процесс путем разработки различ-
ных образцов.

RI: Какие страны особенно пре-
успели во введении сертифи-
катов долговечности зданий? И 
каковы последствия для отрасли 
строительных материалов в этих 
странах?
Бернард фон Говальд: Уже дав-
но во всем мире существуют раз-
ные системы сертификации, как, 
например “leed” в Америке, или 
японская “casbee”. Правда, они 
не отвечают необходимым евро-
пейским нормам качества, либо 
воспроизводят их лишь частично. 
Принятая в Германии марка качес-
тва для «долговечного строитель-
ства» основана на европейских 

т.к. каждый производитель может 
сам изготовить и подтвердить та-
кой сертификат. Кроме того, сле-
дует сказать, что сертификат – это 
не обязательный документ, содер-
жащий информацию о воздейс-
твии продукта на окружающую 
среду. В Европе уже существуют 
несколько союзов и отдельные 
производители, которые разрабо-
тали EPD. Так, например, Ассоциа-
цией европейских производителей 
алюминия (European Aluminium 
Association EAA) разработана про-
грамма по выдаче EPD для произ-
водителей алюминия. В Германии 
для некоторых продуктов, напри-
мер, древесных и изоляционных 
материалов существуют EPD, од-
нако, отсутствует для окон, дверей 
и фасадов. Многие производители 

Фото: ift Rosenheim
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Группа компаний Kneer-Südfenster

Уверенно смотрим в будущее
История группы компаний Kneer-Südfenster-Gruppe началась в 1932 
году. Тогда Алоис Кнеер основал в Вестерхайме на Швабской Юре 
мебельно-столярную мастерскую. Его универсальное ремесленное 
предприятие с помощью детей и внуков в течение последующих де-
сятилетий превратилось в специализированную компанию по про-
изводству окон и дверей, на котором сегодня занято практически 
500 сотрудников. «До сих пор для нас важен заказчик», убежден ди-
ректор компании Хорст Кнеер. 

Фамильное предприятие в третьем поколении: На сегодняшний день компанией 

Kneer-Südfenster умело управляют Хорст и Флориан Кнеер.

Возможности автоматизации сознательно использовались компанией Kneer-

Südfenster. Индивидуальное использование продуктов и чувствительных материа-

лов требуют, как и раньше использованию большого числа ноу-хау и контроля.

Еще основатель фирмы Алоис Кнеер выбрал для фирмы Вестерхайм на Швабской 

Юре. Производственная площадь компании Kneer-Südfenster вместе с заводами в 

Шнельдорфе и Массене составляет около 30.000 квадратных метров. 

Новый цех по производству ПВХ изделий в Шнельдорфе: просторный, светлый, 

построенный по последнему слову техники. 

Стремимся к основательному росту 

Недавно завершенное крупное стро-

ительство подтверждает намерение 

компании Kneer-Südfenster продолжить 

свой рост: семейное предприятие ин-

вестировало средства в новое произ-

водство продукции из ПВХ в Шнельдор-

фе. В середине февраля коллектив из 

50 человек занял новые производствен-

ные цеха. Светлые и удобно оборудован-

ные рабочие места, самые современные 

станки, оптимизированные производс-

твенные и логистические процессы, а 

также высокий уровень мотивации всех 

сотрудников являются «ингредиентами» 

из которых Хорст и Флориан Кнеер хо-

тят «испечь» свое успешное будущее. 

Благодаря этому производство окон 

ПВХ значительно увеличится. 

Вместе со своим старшим сыном 
Флорианом он умело управляет 
компанией. На заводах Вестерхай-
ма, Шнельдорфа и Массена общей 
производственной площадью око-
ло 30.000 кв.м. группа компаний 
Kneer-Südfenster производит окна 
и двери из дерева, дерева/алюми-
ния, ПВХ, ПВХ/алюминия и алюми-
ния. Производство и поставки по 
территории Германии специализи-
рованным продавцам, а также из-
готовление домов осуществляет-
ся только под заказ. По желанию 
окна и двери, при необходимости, 
дополнительно оборудованные 
рулонными, откидными ставнями, 
или жалюзи, с помощью собствен-
ного транспорта доставляются 
клиенту или непосредственно на 
стройплощадку. Кроме того, про-
давцы получают поддержку путем 
проведения обучения в компании 
Kneer-Suedfenster, организации ак-
ций по стимулированию продаж, 
участия в выставках компании, а 
также оказания профессиональ-
ных консультаций по архитектур-
ным вопросам.
 
Учитываем каждый заказ 
С объемом продаж более 30.000 
оконных единиц и 6.500 дверей 
в год группа компаний Kneer-
Suedfenster относится к крупным 
и в первую очередь известным 
производителям в немецкой окон-
ной отрасли. «Мы являемся одной 
из немногих компаний самостоя-
тельно производящих полный ас-
сортимент окон и дверей из всех 
возможных материалов», -поясня-
ет Хорст Кнеер. «Кроме того, за 
это время каждое из наших про-
изводственных подразделений до-
стигло уровня, позволяющего его 
дальнейшее развитие в отрасле-
вых масштабах. Однако, нам уда-
лось сохранить высокую гибкость 
в отношении клиентов. Наша рабо-
та, как и прежде, осуществляется 
по принципу: «Каждый клиент яв-
ляется для нас самым важным, и 
каждый заказ учитывается».

Границы автоматизации 
В течение нескольких лет группа 
компаний Kneer-Suedfenster со-
знательно использует возможнос-
ти автоматизации производства 
строительных элементов: «Одна-
ко, следует учитывать, что в за-
висимости от группы материалов 
используются разные уровни ав-

томатизации. Без сомнения, про-
изводство окон ПВХ располагает 
самыми большими возможностями 
в области автоматизации. Здесь 
возможна очень хорошая органи-
зация всего производственного 
процесса с учетом уровня разви-
тия машиностроения от разре-
зания и обработки заготовок до 
зачистки. Только во время сварки 
профили еще раз попадают в руки. 
Однако, для других процессов мы 
организуем работу с учетом очень 
индивидуального, организованно-
го в соответствии с пожеланиями 
клиента производства, используя 
в основном ручную обработку. 
Для продукции из дерева- и дере-
ва/алюминия все выглядит иначе: 
хотя производственные процессы 
здесь точно также расположены 
друг за другом, деревянные окна 
из-за природной неоднородности 
материала требуют гораздо боль-
шего контроля и дополнительной 
работы. Соответствующие про-
изводственные станции преры-
вают подачу материала и работу 
и, таким образом, принудитель-
но снижают возможный уровень 
автоматизации».

Никогда не отдыхать 
При поиске дополнительных воз-
можностей повышения эффектив-
ности производства Хорст Кнеер 
со своей командой делает ставку 
на сотрудничество с компанией 
Roto. 
Тезисы Roto Engineering: «Осенью 
2008 года специалисты компании 
Roto предварительно представили 
новую программу оптимизации и 
связанные с ней возможности. Мы 
сразу заинтересовались. Интерес, 
быстро переросший у нашего про-
изводственного отдела в вооду-
шевление. При выборе новой про-
граммы решающими факторами 
для меня стали структурирован-
ный метод работы и постоянное 
сопровождение процесса инжини-
ринговой командой Roto. Програм-
ма была запущена в мае 2009 про-
ведением фактического анализа 
в отделе по производству пласти-
ковых изделий. На двух последу-
ющих встречах были определены 
первые необходимые мероприя-
тия и приблизительное время их 
проведения. К концу года быстро 
внедряемые, не требующие боль-
ших вложений изменения, будут 
завершены». В первую очередь 

пользу от проведенных мероприя-
тий получат участки между зачист-
кой и упаковкой окон. Хорст Кнеер 
четко определяет цель: «Сокраще-
ние издержек на единицу продук-
ции при одновременном повыше-
нии производственных мощностей 
и качества выполнения, отвечаю-
щее более строгим критерием». 
Для него также ясно, какие после-
дуют действия после успешного 
начала реструктуризации: «Если 
мы увидим явные результаты опти-
мизации, в первую очередь сокра-
щение сроков производства, будет 
принято решение относительно 
дальнейших шагов, которые будут 
предприняты, конечно, вместе с 
нашим многолетним успешным 
партнёром Roto».

Опыт обучает
Сокращение расходов на единицу 
продукции – для Хорста Кнеера 

это не только получение дохода. 
Гарантированное будущее стоит в 
программе компании. Даже если 
текущий спад пока не сильно ска-
зался на Kneer-Südfenster, дирек-
тор компании хочет быть готовым 
к любым неожиданностям. «В на-
стоящий момент мы получаем оп-
ределенную прибыль, обусловлен-
ную тем, что многие потребители 
вкладывают свои средства в мате-
риальные ценности. Однако, мы 
опасаемся, что и на нашем рынке 
ситуация может ухудшиться. Для 
того, чтобы мы могли справиться с 
ситуацией и организовать продажи 
по конкурентоспособным рыноч-
ным ценам, необходимо вложение 
средств в развитие производства 
и оборудование. Пока мы можем 
защитить свои позиции первопро-
ходцев, я уверен, что мы выйдем 
окрепшими из потенциального 
кризиса». 

Для опытного знатока рынка не-
сомненным является тот факт, 
что тенденция рынка направлена 
на создание высокоэффективной 
продукции. «Развитие рынка в бли-
жайшие годы зависит в основном 
энергетической санации. Ещё не-
сколько лет назад мы отмечали 
постоянный рост спроса на теп-
лосберегающую продукцию с 3-х 
камерным остеклением. Мы долж-
ны продолжить развитие этого на-
правления со ссылкой на сущес-
твующие программы поддержки. 
Соответствующие импульсы с 
рынка новостроек поступят только 
через несколько лет, если посто-
янно увеличивающийся недостаток 
жилья в городах создаст привле-
кательный для инвесторов рынок, 
или если Федеральное правитель-
ство вновь организует программы 
поддержки собственников жилья. 
По моему мнению, в ближайшие 
два года не стоит рассчитывать 
на повышение спроса на оконные 
единицы. Скорее всего, произой-
дет его незначительное падение».

Успех в сотрудничестве 
По мнению Хорста Кнеера, дела-
ющего ставку на тесное партнёрс-
тво с поставщиками и клиентами, 
поводов для пессимизма в целом 
нет. «Невозможно в одиночку со-
ответствовать условиям постоян-
но развивающегося рынка. В этой 
связи я воспринимаю наше сотруд-
ничество с Roto, как образцовое. 
Совместные, умелые действия 
обеспечат нашу дееспособность 
во времена кризиса». 

Фотоs: Kneer-Südfenster 
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Португалия 

Западная Европе на пути перемен
Название страны «Португалия» происходит от латинских городов 
„Portus Cale“. Во времена Римской империи это слово обозначало 
стратегически важный порт в дельте реки Рио Дуэера, берущей свое 
начало в центре Иберийского полуострова. Перед приходом римлян 
на побережье Атлантического океана оседали финикийцы, кель-
ты и греки. Позже в страну пришли мавры, все культуры оставили 
уникальные архитектурные сооружения и обычаи. Сотни тысячи ту-
ристов, ежегодно посещающие страну, расположенную на Западе 
Евросоюза, наслаждаются её великолепными ландшафтами и по-
падают под очарование насыщенной историей атмосферы крупных 
городов. 

Компания Rotofer

Специалист формируется в период кризиса 
В настоящее время строительная экономика переживает тяжелые 
времена. Во многих странах текущий экономический кризис очень 
сильно повлиял на рынок новостроек, очень мало средств инвес-
тируется в модернизацию существующего жилого фонда. Немного 
другая картина складывается в строительной экономике Португа-
лии. Здесь отрасль уже течение нескольких лет переживает про-
цессы свертывания производства и концентрации, создавшие серь-
езные структуры, успешно сопротивляющиеся текущему кризису. 
Об этом на удивление стойком португальском рынке расскажет нам 
Эдуардо Качо, директор специализированной компании-продавца 
Rotofer Lda, осуществляющей эксклюзивный сбыт оконных и двер-
ных технологий компании Roto.
 

Эдуардо Качо руководит Rotofer Lda c 

момента основания в 2005 году. 

Португалия в цифрах:

- �Площадь: 92.345 кв.км. с автономными 

регионами Мадейра (828 кв.км. и  

Азорские о-ва (2.322 кв.км.)

- �Население: около 10,6 млн.

- �Столица (население в 2008г.):  

Лиссабон (ок. 565.000)

- �ВВП/на душу населения (2007г.): 

15.377 Euro

- �Форма правления: Парламентская 

республика

- �Национальный праздник: 10 июня 

«День Португалии»

- �Религия: 94 процента – католики;  

протестанты, мусульмане и еврейские 

общины

Команда Rotofer (слева направо):Йорг Роза, начальник отдела логистики, Марио 

Лопес, ассистент администрации, сотрудник выездной службы Сержио Лопес, 

Антонио Домингес начальник склада, директор Эдуардо Качо и сотрудник 

выездной службы Сержио Клементе 

Небольшая «поделка» символизирующая особую связь между Rotofer и Roto: Лого 

«Roto» сложено из деталей фурнитуры NT.

Первоначально экономическому 
росту Португалии способствова-
ло партнёрство с ЕС, в том чис-
ле благодаря обширной модер-
низации инфраструктуры. Рост, 
особенно строительной отрасли, 
подгоняемый некоторыми особы-
ми событиями, например, прове-
дением всемирной выставки Expo 
‘98, продолжился и в 90-е годы. 
В 2003 года в экономике страны 
наступает период рецессии, от 
которой в первую очередь пост-
радала португальская строитель-
ная конъюнктура. С 2004 по 2007 
год строительная деятельность 
ежегодно снижалась от 2,3 до 5, 
7 процентов. Сегодня основными 
партнерами страны помимо Испа-
нии считаются в первую очередь 
Германия, Франция, Италия и 
Великобритания. 

История компании может стать хо-
рошим примером того, что успех 
возможен и в тяжелые времена: 
Компания Rotofer образовалась 
из торговой организации Imporjan 
SA, одного из первых продавцов 
строительной продукции и фурни-
туры в Португалии, включивше-
го в свой ассортимент оконные, 
дверные и чердачные технологии 
компании Roto. После того, как 
компания Imporjan все больше ста-
ла специализироваться на прода-
же комплектующих, в 2005 году 
была создана отдельная компания 
Rotofer, занимающаяся исключи-
тельно фурнитурными технологи-
ями Roto. «В 2005 году строитель-
ная отрасль Португалии еще очень 
сильно ощущала на себе последс-
твия, наступившего в 2003 году 
спада. Возможно, на самом деле 
неудачное время для организации 
нового предприятия, однако рынок 
реконструкции был на тот период 
достаточно сильным, чтобы с са-
мого начала вывести нас на путь 
к успеху», – вспоминает Эдуардо 

Качо. «Сегодня Rotofer осущест-
вляет поставки около 100 произ-
водителям окон, которые почти на 
90 процентов производят окна из 
дерева и ПВХ. 

Компетентные решения пользу-
ются спросом
В офисе компании Rotofer в Пе-
лариге работает на сегодняшний 
день команда, состоящая из семи 
профессионалов: три сотрудника 
выездной службы обслуживают 
производителей окон по всей Пор-
тугалии, четыре других сотрудника 
помимо прочих задач обеспечива-
ют бесперебойную организацию 
логистики – одного из основных 
факторов успеха компании. Как 
рассказывает Эдуардо Качо, всего 
за четыре года своего существо-
вания предприятию удалось неве-
роятно укрепить связи с клиентом 
и убедить их использовать нашу 

продукцию. «Тот, кто приходит 
к нам, первоначально ищет про-
дукт надежного высокого качест-
ва. Знаком качества в Португалии 
является марка Roto. Но клиент 
получает много больше: команду, 
с огромной ответственностью за-
нимающуюся обработкой каждого 
заказа, оперативно решающую все 
вопросы и проблемы, и в первую 
очередь, обеспечивающую безуп-
речную организацию логистики и 
высокую надежность поставок». 

Специализация помогает во вре-
мена кризиса 
Для успешного обслуживания кли-
ентов, по мнению Эдуардо Качо, 
важную роль играет хорошее со-
трудничество с командой испан-
ского филиала компании Roto в 
Монтмело. «Особенно нашему ус-
пеху способствовало, что с самого 
начала мы специализировались на 
фурнитурных технологиях Roto, 
и таким образом, с самого начала 
контактировали с абсолютно спе-
циальным клиентским сегментом. 
Эта концентрация помогает нам и 
теперь во времена кризиса». 

Итак, португальский строительный 
и фурнитурный рынок также ощу-
щает на себе последствия кризи-
са? «Разумеется. На сегодняшний 
день на рынке присутствует силь-
ная неуверенность и недоверие. 
Попытайтесь получить кредит в 
одном из португальских банков на 
строительство нового объекта … 
Ситуация, определенно, не отлича-
ется от других европейских стран. 
Правда она в первую очередь за-
трагивает сектор новостроек. 
Мы это замечаем на следующем 
примере. Часто нам приходится 
продлевать сроки оплаты клиен-
там, занятым в сфере новостроек. 
Некоторые из них вынуждены бо-
роться с кризисом в тяжелых усло-
виях. Однако рынок реконструкции 
вел себя до сих пор относительно 
стабильно».
 
Время создавать ценности
Именно у частных застройщиков 
часто наблюдается определенная 

сопротивляемость, продолжает 
Эдуардо Качо. «Возможно, это 
субъективная оценка в период не-
уверенности, однако многие домо-
владельцы, как следствие кризиса 
занимаются поиском оптимально-
го качества. Конечно, им хочется 
заплатить разумную цену, не де-
лая лишних затрат, правда, жела-
ние создавать настоящие ценнос-
ти и инвестировать в собственное 
жилье уже ощущается». 

Особенно три сотрудника выезд-
ной службы Сержио Лопес, Сер-
жио Клементо и Эдуардо Качо 
активно используют информаци-
онно-технический материал, спе-
циально подготовленный испанс-
ким филиалом компании Roto для 
Rotofer. «Фотографии красноре-
чивее слов, однако, если слова 

можно еще и прочитать на пор-
тугальском языке, наши клиенты 
знают, что мы им очень близки и 
нам известны их потребности»- 
объясняет сотрудник выездной 
службы Сержио Клементо, отве-
чающий за производителей окон 
на севере Португалии. Вместе со 
своими клиентами он, как специ-
алист в области продаж хотел бы 
принять участие в обучении, орга-
низованном в качестве следующе-
го мероприятия компанией Roto. 
«Кризис не должен нас пугать, а 
напротив побуждать к дальнейше-
му повышению квалификации и 
знакомству с новинками. Другими 
словами: «Сейчас для этого луч-
шее время»!

Фотоs: Rotofer

щение страны к парламентской 
демократии западно-европейского 
образца. В 1986 году Португалия 
была принята в Евросоюз. Сегодня 
страна поделена на 20 провинций. 
К Португалии относится также ос-
тров Мадейра и группа Анзорских 
островов, расположенных около 
1.200 км. западнее столицы стра-
ны города Лиссабона. Во всей 
стране говорят на португальском 
языке, большинство португальцев 
исповедует католицизм. 

Более новая история страны на-
чинается в 1933 году с провозг-
лашения „Estado Novo“ автори-
тарным диктаторским режимом 
во главе с Антонио де Оливейра 
Салазора. Шанс на политические 
и общественные изменения насе-
ление страны использовало после 
военного путча 1974 года. Сразу 
же после «революции гвоздик» 
новое государственное образова-
ние стало быстро укреплять свои 
позиции: новая конституция оп-
ределила направления на возра-

Экономический профиль  
Португалии  
Если раньше Португалия счита-
лась преимущественно аграрной 
страной, то позднее после вступ-
ления в ЕС в стране стали появ-
ляться многочисленные совре-

менные отрасли экономики, где 
на сегодняшний производится 
большая доля ВВП. Сектор услуг 
занимает около 65% в ВВП, про-
мышленность составляет около 
30%, а сельское хозяйство всего 
только 5% национального дохода. 
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Проблеск надежды 

В эпицентре экономического кризиса
Начавшаяся год назад кризисная 
ситуация на американском рын-
ке недвижимости и финансов, 
переросла за этот период во 
всемирный экономический кри-
зис, отразившийся практически 
на всех отраслях промышлен-
ности и сферах жизни. О теку-
щей ситуации на американском 
рынке недвижимости газета 
Roto Inside беседовала с Крисом 
Димо директором экономичес-
кой зоны «Северная Америка». 

Крис Димо, Руководитель экономичес-

кой зоны «Северная Америка»

Производить качественный продукт с алюминиевыми окнами

Новые рынки для надежной техники

Расширение рынка алюминиевых окон: 

как в ОАЭ или Саудовской Аравии в Ду-

баях возникают многочисленные про-

екты, в которых оконные системы из 

алюминия занимают первое место.

Произойдет стабилизация на американском рынке недвижимости? Крис Диом 

видит первые признаки подъема.

Окна из дерева, алюминия или 
ПВХ ? На мировых рынках рас-
тет спрос на высококачествен-
ные окна независимо от про-
филя материала. По причине 
климатических условий доста-
точно резко отличаются тре-
бования при заказе окон или 
дверей, а также предпочтения 
архитекторов на различных 
рынках еще сильнее отличают-
ся друг от друга. Путешествие 
по миру показывает, где, на-
пример, алюминиевые окна с 
современной фурнитурой зани-
мают ведущее направление их 
производства.

Алюминиевые окна и двери уже 
в течение нескольких лет ценят-
ся и пользуются спросом среди 
китайских и южно-европейских 
застройщиков. За последние 10 
лет многие производители окон 
совместно с компанией Roto ин-
вестировали огромные средства в 
разработки высококачественных 
оконных и дверных конструкций. 
В последние годы возрос спрос 
на алюминиевые окна на других 
рынках, которые смогли оказать 
влияние на распространение этих 
окон в будущем. „Всего несколь-
ко лет назад на Ближнем Востоке 
сформировался достаточно инте-
ресный рынок“, объясняет Клаус 
Энгессер, руководитель в облас-
ти экспорта в компании Roto. „В 
ОАЭ, Саудовской Аравии и других 
приморских странах находятся, не-
зависимо от существующего тяже-
лого экономического положения, в 
разработке многочисленные про-
екты, благодаря которым возрос 
спрос на алюминиевые окна на 
данных рынках. Или рассмотрим 
актуальный для развивающегося 
рынка пример – ЮАР. Сейчас во 
время подготовки к Чемпионату 
мира по футболу 2010 строятся 
много новых зданий и при этом 
застройщики останавливают свой 
выбор на окнах из алюминия“.

Самые простые окна 
заменяются
Одной из основных причин воз-
росшего внедрения алюминиевых 
окон является выгодные отноше-
ния цены и качества. „По тради-
циям и уровню экономического 
развития во многих африканских 
странах и на Ближнем Востоке ши-
роко распространены простейшие 
виды окон из дерева и стали. В но-
востройках и при реставрации зда-
ний устанавливаются большей час-
тью (до 80%) алюминиевые окна, 
так как алюминий является легким 
в обработке материалом, который 
удовлетворяет всем строительным 
и климатическим требованиям в 
нетермических разделенных окон-
ных конструкциях и приемлемый 
по цене. Различия в качестве по 
сравнению с обычными окнами, ус-
танавливаемыми в этих странах и 
изготовленными из дешевого ма-
териала, бесконечно велики. Сов-
ременные окна из алюминия поль-
зуются спросом у архитекторов, 
инвесторов и застройщиков.“

Но, если цена на данных рынках 
решает, то важную роль для пос-
тавщиков фурнитуры при реше-
нии играет дальнейшая точка зре-
ния, как поясняет Клаус Энгессер: 
„Своевременная поставка продук-

ции в пункт назначения является 
важным фактором. Закупка фур-
нитуры часто имеет ограниченный 
временной промежуток. Это очень 
серьезное требование для отдела 
логистики. И конечно не нужно за-
бывать: именно строительные рын-
ки имеют огромную потребность 
в персональной консультации, об-
служивании и предложения о под-
держке в фазе разработки, пуб-
личного оглашения, реализации 
и продажи. Здесь Roto, являясь 
лидером по производству пово-
ротно-откидной фурнитуры, имеет 
достаточно крепкое положение на 
многих рынках и пользуется высо-
ким авторитетом. Но мы по праву 
заслужили хорошую репутацию, 
поэтому Roto усиленно вкладыва-
ет средства именно в эту область 
производства“.

Безграничное пространство для 
новых разработок 
На вопрос о магической формуле 
для успешного воздействия на ры-
нок руководитель отдела экспор-
та отвечает без колебаний. „Все 
из первых рук и по каждому тре-
бованию имеет свое решение! И 
конечно Roto может с этим спра-
виться: фурнитура для больших 
окон весом до 300 кг, для поворот-
но-откидных окон, крупногабарит-
ных Patio- и простых раздвижных 
систем, электромеханические со-
ставляющие, прочные покрытия 
для фурнитуры, домашние двери 
и мансардные окна, открывающи-
еся наружу – наш ассортимент со-
держит многочисленные решения 
касательно пожеланий по отделки 
в различных культурных областях. 
Клиенты никогда не услышат от 
нас фразу ,не подходит’.“

Взглянув на международные перс-
пективы современных алюминие-
вых конструкций, Клаус Энгессер 
более чем обоснованно оценивает 
старания своих коллег по всему 
миру. „Поскольку во всех странах 
вопрос об экономии энергии рас-
сматривается на политическом и 
экономическом уровне, то вместо 
окон из стали и дерева пользуют-
ся спросом высококачественные 
теплоизоляционные алюминиевые 
конструкции. Рынок для алюмини-
евых окон Roto и ноу-хау для спе-
циалистов по алюминиевым конс-
трукциям продолжают расти.“ 

RI: Эксперты расходятся во мне-
ниях о точных последствиях все-
мирного экономического кризи-
са. Неоспоримым является лишь 
тот факт, что «шоковые волны» 
отразились на американском 
рынке недвижимости и связан-
ным с ним финансовым секто-
ром. Как сегодня обстоят дела в 
«эпицентре» катастрофы? 
Крис Димо: В последнее время 
американские экономические эк-
сперты говорят о третьей фазе 
кризиса на рынке недвижимости. 
До сих пор от сомнительных кре-
дитов в основном страдали бирже-
вые спекулянты и домовладельцы, 
теперь кризис коснулся и тех, кто 
еще год назад без проблем оп-
лачивал свои кредиты. Основная 
причина здесь возросшее число 
безработных, доля которых состав-
ляет в США до 10 процентов. За 
месяц в среднем 665.000 человек 
остаются без работы. Правительс-
тво под руководством Барака Оба-
мы понимает всю неотложность 
ситуации. После принятия в марте 
2009 года программы по спасению 
экономики, последовали новые 
требования к банкам и кредитным 
учреждениям о пересмотре кре-
дитных условий с должниками. В 
сенате усиленно обсуждаются но-
вые предложения по освобожде-
нию от обязательств неплатежес-
пособных домовладельцев.

RI: Какую роль играют банки на 
текущем этапе?
Крис Димо: Согласно данным соб-
ранным американским эмиссион-
ным банком федерального резер-
ва кредитные учреждения США 
в последние месяцы значительно 
ужесточили условия предоставле-
ния ссуды потребителям и пред-
принимателям. Согласно ежеквар-
тальному опросу Центрального 
банка Федеральной резервной сис-
темы (FED) банков и страховых об-
ществ „Senior Loan Officer Opinion 
Survey“ проценты по кредиту у 70 
процентов опрашиваемых банков 
выросли больше, чем собственные 
расходы на финансирование. Это 

показывает, что банки после обру-
шения рынка, как и раньше очень 
осторожны в отношении использо-
вания дискредитировавшего себя 
субстандартного ипотечного кре-
дитования „Subprime“. Одновре-
менно они частично используют 
реализованное эмиссионным бан-
ком снижение процентов. 

RI: Как отразился кризис на  
рынке реконструкции? 
Крис Димо: Это хорошая новость: 

рынок модернизации дает отпор 
кризису! Рынок реконструкции 
зданий с долей около 70% явля-
ется относительно стабильным и 
несколько смягчает негативный 
эффект, обусловленный стагна-
цией на рынке новостроек. Одно-
временно у политиков есть шансы 
с помощью программ поддержки 
жилищного строительства (на-
пример, программы по энергос-
бережению или возобновляемым 
источникам энергии) эффективно 
бороться с проблемам на рынке. 
Только в США мы говорим о при-
близительно 128 миллионах до-
мов, требующих ремонта. Средний 
возраст жилого фонда Америки 
составляет 32 года. 

RI: При условии, что прогнозы в 
настоящий момент делать тяже-
ло – на какое развитие рассчи-
тываете лично Вы в ближайшие 
двенадцать месяцев?
Крис Димо: Благодаря одним толь-
ко своим объемам рынок недвижи-
мости США был и остается направ-
ляющим для мировой экономики. 
Там, где начался финансовый кри-
зис, возможно появление первых 
проблесков надежды. Прекраще-
ние падения цен на американском 
рынке естественно скажется на ос-
тальных отраслях экономики. Лич-
но я считаю, что в первом полуго-
дии 2010 года можно рассчитывать 
на определенный подъем, т.к. по-
ложение на «замороженных» кре-
дитных рынках специально будет 
улучшаться. 

RI: Какие последствия имел кри-
зис для американских произво-
дителей окон, клиентов Roto? 
Как они работают в условиях 
кризиса?
 Крис Димо: Большинство амери-
канских производителей окон на 
себе почувствовали кризис. Паде-
ние рынка на 40 процентов один 
к одному отразилось на крупных 

игроках отрасли, что как следс-
твие повлекло за собой массовые 
увольнения, очень сильное сни-
жение складского запаса и резкое 
изменение процесса оформления 
заявок. Многие предприятия пы-
таются изменить свою направлен-
ность, начав работу в новых рыноч-
ных сегментах (например, рынок 
санации) или, включив в ассорти-
мент новые группы продукции (на-
пример, европейскую продукцию).
 

RI: Что может сделать промыш-
ленное предприятие подобное 
Roto, чтобы выйти окрепшим из 
кризиса? Или его можно только 
переждать? 
Крис Димо: Нет, ожидание, как 
способ защиты от кризиса, я од-
нозначно считаю самым плохим 
из всех возможных вариантов. 
Естественно кризис не обошел 
стороной Roto Frank of America. 
Наше новое стратегическое на-
правление гласит концентрация. 
Мы хотим и должны концентриро-
ваться на важных вопросах, что-
бы продолжить развитие наших 
преимуществ. Это касается всех 
подразделений компании. Если 
точно сказать – основное направ-
ление нашей деятельности – сбыт, 
а именно укрепление команды 
продаж в США и Канаде, а также 
профессионализация всех мероп-
риятий по организации сбыта. Кро-
ме того, для нас важно постоянное 
снижение складского запаса и пра-
вильная организация структуры 
расходов „right-sizing“. Не в пос-
леднюю очередь вышеназванные 
пункты путем изменений помогут 
нам стать компанией, соответству-
ющей рыночным условиям и пот-
ребностям клиентов, использую-
щей определенную продукцию. На 
2010 год мы разработаем эффек-
тивную программу, и таким обра-
зом, внесем свой вклад в оконча-
ние кризиса. 

Фото: Dryvit Systems, Inc., Warwick, RI 
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Почти половина производимой продукции экспортируется в европейские страны. 

Принятие во внимание специфические особенности продукции, свойственные оп-

ределенной стране, является важным условием.

Энергосбережение в домах без активной отопительной системы: Новая линия 

окон, разработанная компанией AdamS, соответствует растущему энергетическо-

му сознанию многих польских застройщиков

Месторасположения завода 
польского производителя окон 
AdamS находится в центре Ма-
зуры. Этот завод был основан 
в 1993 году супружеской парой 
Генриком и Галиной Педзич, 
позже, после своего восхожде-
ния на рыночную арену, совла-
дельцами компании стали также 
дочь Виолетта и сын Адам – те, 
кто и дал в итоге название фир-
ме – и числился, как настоящее 
семейное предприятие. Уже 
давно Педзичи сделали став-
ку на перспективное развитие. 
Оконные и дверные технологии 
Roto и экспорт – из всего этого 
предприятие и извлекает вы-
году в экономически-сложные 
времена.

Решение самому вступить в от-
расль оконного производства при-
шло в голову Генрику Педзичу, как 
и другим людям, которые когда-
то самостоятельно открыли свое 
дело по причине недовольства 
существующим положением: „Бу-
дучи застройщик, я не мог найти 
в ранние 90-е гг. окна для наших 
объектов, которые хотя бы отда-
ленно соответствовали нашим за-
просам. Производители окон не 
контролировали сроки поставки и 
продукция, которую они в конце 
концов поставляли, была ужасно-
го качества“, вспоминает Генрик 
Педзич. 

Региональный, национальный, 
международный
С самого начала супружеская пара 
Педзич ограничивала себя и свой 
пока еще небольшой рабочий кол-
лектив на поставках на строитель-
ную площадку в регионе Мазуры. 
Однако радость застройщиков 
все же произошла и со временем 
стал расти спрос на окна AdamS 
во всей Польше. Это привело к 
росту поставок, которые отвеча-
ли за общий успех предприятия. 
„Почти половину объемов нашей 
продукции около 200.000 оконных 
конструкций мы сбываем на евро-
пейские рынки. Усиленное иссле-
дование рынка, в программу ко-
торого входит пакет от Roto «Все 
ясно!» и многочисленные участия 
в ярмарках, открыли нам путь в 
Германию, Швецию и Францию “, 
говорит Генрик Педзич.

Индивидуальные и специфичес-
кие для каждой страны
В производственном комплек-
се Мрагово работают более 200 
хорошо подготовленных сотруд-
ников. „Многие из них работают 
у нас уже со времен основания 
предприятия. В отличие от наших 
конкурентов у нас очень низкая 
текучесть кадров, это я объясняю 
тем, что мы дорожим потенциа-
лом и идеями наших сотрудников 
и способствуем их активной рабо-
те.“ То, что AdamS стала между-
народной компанией, чувствуют 
также и во многих учреждениях: 
сотрудники коммерческого отде-
ла и внутренней службы сбыта 
объясняются с клиентами на 5-ти 
различных иностранных языках. 
Индивидуальная консультация, а 
также пожелания, свойственные 
определенной стране, которые ис-
полняет коллектив предприятия 

AdamS – по окнам, открывающим-
ся наружу для английского рынка, 
одностворчатым окнам для фран-
цузского рынка, среднеподвесным 
окнам для скандинавского рынка, 
поворотно-откидным окнам для не-
мецких клиентов.

Для энергосберегающего буду-
щего: линия окон „Passiv-Line“ 
Несколько месяцев назад с помо-
щью новой линии окон „Passiv-
Line“ AdamS вывел на рынок но-
вый вид продукции, которая сулит 

энергосбережение для домов без 
активной отопительной системы 
по выгодным ценам. Адам Педзич, 
который продвинул реализацию 
этой идеи, объясняет, каким обра-
зом новый вид продукции поможет 
осуществить основной товарообо-
рот в последующие годы. „С помо-
щью линии окон „Passiv-Line“ мы 
воплотили в жизнь сразу две но-
ваторские идеи. К одной относит-
ся оконное остекление, которое 
обеспечивает высокую прочность 
створки. Так, теперь мы можем ус-

танавливать стеклопакеты с плен-
кой триплекс. К другой можно 
причислить профильные системы 
ПВХ, наполненные специальным 
утеплителем. Таким образом, мы 
достигаем высокой степени термо-
изоляции. С самого начала продви-
жению окон данного вида способс-
твовал наш партнер – компания 
Roto, которую мы вовлекли в про-
цесс как можно раньше.“

Играет ли высокая степень тер-
моизоляции важную роль в гла-
зах наших застройщиков? „Наши 
окна крепятся ниже предельной 
величины в 0,8 W/m2K в домах без 
активной отопительной системы. 
Это число, которое многим за-
стройщикам ни о чем не говорит. 
У польских застройщиков сложи-
лась туманная картина по поводу 
энергосбережения. Многие хотят 
сэкономить энергию, взглянув на 
счет о затратах на отопление, но 
у них возникает неясное пред-
ставление о том, как они могут 
достичь этой цели. Но мы нашли 
решение данной проблемы. Если 
мы объясним, что наши окна могут 
принести много пользы и при этом 
по приемлемой цене, мы откроем 
для себя бесконечный рыночный 
потенциал. Постановления ЕС по 
поводу энергосбережения в здани-
ях не оставили сомнения в том, в 
каком направлении должна разви-
ваться строительная промышлен-
ность в последующие годы“, гово-
рит Адам Педзич.

В кризисные времена помогает 
доверие
Энергетическая модернизация жи-
лых зданий – выход из экономи-
ческого кризиса? Генрик Педзич 
держит речь: „Когда я поступаю 
честно, мы совершенно не чувс-
твуем экономических проблем. 
Конечно, я надеюсь, что все так и 
останется. Возможно это доказа-
тельство того, что в прошлом мы 
поступали правильно и специали-
зировались на продукции высокого 
качества. Дилеры и клиенты знают 
о нас и о нашем качестве. И в кри-
зисные времена они доверяют нам 
даже больше, чем в любой другой 
ситуации. Но вернемся к Ваше-
му вопросу: Да, я думаю, что те, у 
кого есть отличные идеи по поводу 
модернизации в жилых домах, в 
будущем смогут экономически ус-
пешно развиваться.“

Какие признаки решают общий ус-
пех продукции или главную роль 
при покупке решает ее цена, объ-
ясняют нам отец и сын. Но Генрик 
Педзич уверен: „Побуждения мо-
гут исходить только из двух точек: 
от государства и конечного поль-
зователя. Лично я доверяю рыноч-
ной активности клиентов. Он же-
лает честных ценовых отношений. 
Но он также знает, что качество 
окон в 70-е гг. не может больше 
соответствовать нашим сегодняш-
ним представлениям об энергосбе-
режении или о комфорте. Своими 
желаниями совместить современ-
ный дизайн, комфорт и прочность, 
застройщики сами натолкнули нас 
на мысль создать новую линию 
окон ,Passiv-Line’. И этот путь, ко-
торый мы хотим пройти вместе с 
Roto, продлится еще долго.“

11

AdamS

Семья с международной дальновидностью

Генрик Педзич совместно со своей супругой основал в 1993 году компанию AdamS На сегодняшний день в производственном комплексе Мрагово сотрудники AdamS 

изготовляют около 200.000 оконных конструкций в год

Фотоs: AdamS
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Открывая архитектуру

Оконные и дверные технологии компании Рото Франк 
будущее китайского рынка 
На фоне продолжающегося экономического подъема в стране, луч-
шие представители китайской молодежи проявляют огромный ин-
терес к современным архитектурным программам. Поэтому все 
больше инвесторов совместно с международной архитектурной 
мастерской воплощают свои замыслы по разработке прогрессив-
ных жилых проектов в крупных городах страны. Во многих из них 
реализуются самые неожиданные решения, отражающие стреми-
тельный темп происходящих в стране изменений. Китай считается 
одним из наиболее ценных партнеров для большинства инвесторов, 
стремящихся создать что-то необычное и поэтому ищущих индиви-
дуальные оконные проекты с использованием современных фурни-
турных технологий. 

Тогда как новые здания европейских университетов в основном 

планируются с учетом определенной специализации, при проек-

тировке Harbin Engineering University на северо-востоке Китая 

уже в 2002 году был сделан упор на использование в архитектуре 

местных, национальных элементов. Для этого здания были ис-

пользованы: профиль Koemmerling (примерно для 2.000 оконных 

створок) и фурнитура Roto. 

Основное место в исследовании и обучении занимают факуль-

теты судоходной индустрии и морской биологии. Такие же сов-

ременные требования, как к наружной архитектуре зданий 

предъявляются к «внутреннему» оформлению университета, рас-

полагая современным набором учебных программ и оборудова-

ния, Harbin Engineering University на сегодняшний день считается 

одним из лучших университетов Китая.
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Для олимпийцев-парусников в 2008 году в городе Квингдо на Востоке Китае по проектам 

сингапурского архитектурной мастерской ADS была построена олимпийская деревня. 

Сегодня здесь проживают около 3.000 человек. Фурнитура Roto NT и профиль Veka 

обеспечивают функционирование 3.000 оконных створок.

Шанхай – это самый крупный город Китая и место амбициозного планирования и 

архитектуры. Архитектурный ансамбль Xiangmei Garden на приблизительно 6.000 

жителей был спроектирован компанией Huang yonghong China Taiwan и институтом 

East China Architectural Design & Research Institute. Алюминиевые окна изготовлены 

китайской фирмой Jiangyin Yuhua Aluminium, использующей в своем производстве 

оконные технологии Roto. Известным спонсором, давшим свое имя саду Xiangmei 

Garden является Chen Xiangmei (Anna Chennault), известная также, как „The Dragon 

Lady“. Ксиангмей родилась в 1925 году в Пекине, многие годы работала в качестве 

американского корреспондента одной из китайских газет, с 1970 года является членом 

американского комитета UNESCO.

В 2005 году в Шанхае по проекту Шанхайского Института ар-

хитектуры, дизайна и исследований (Institute of Architectural 

Design and Research) был построен жилой комплекс Hua Fu Plaza 

на приблизительно 1.000 жителей. Компания Jiangyin Yuhua 

Aluminium China поставила около 2.000 алюминиевых окон на-

ружного открывания с фурнитурой Roto. До сегодняшнего дня 

Hua Fu Plaza является самым уникальным и дорогим комплексом 

жилых апартаментов Китая: стоимость квадратного метра в квар-

тирах площадью от 300 до 750 метров достигает 150.000 $. 

В Гванджоу построен спроектированный архитектурной мастерской BLD USA жилой 

комплекс Greentown Deep Blue Plaza на приблизительно 3.000 человек, где также 

установлены алюминиевые окна c фурнитурой Roto. 5 000 оконных блоков обеспечивают 

попадание солнечного света в квартиры, расположенные в одном из престижных 

районов города. Входящие в состав комплекса кафе, библиотеки, бутики и собственный 

клуб “resident-only clubhouse” предоставляет условия на уровне первоклассных отелей. 

Начиная с 2000 года, ни в одной 
другой стране, как Китай, так мно-
го не строили. Потрясающие фо-
тографии сенсационных проектов 
олимпийского стадиона, нового 
телецентра в Пекине, выставочных 
павильонов, стадионов, гигантских 

одного только наружного фасада 
было использовано 40 000 тонн 
стали. 

Эти впечатляющие цифры харак-
терны, правда, для практичес-
ки всех новостроек страны: так, 
например, головной офис Госу-
дарственного телецентра ССТV 
в Пекине обеспечивает рабочи-
ми местами 10 000 сотрудников и 
является, таким образом, самим 
крупным в мире. Свое вещание 
оттуда могут вести 250 каналов. 
Голландец Рем Кулхас и немец 
Оле Шерен спроектировали собс-
твенную конструкцию, считающу-
юся самым сложным из когда-либо 
созданных зданий. До 2020 года 
должен быть построен, спроекти-

рованный Майнхардом фон Гер-
каном город-спутник Линганг Нью 
Сити под Шанхаем, рассчитанный 
на 80 000 жителей. Вместо плот-
ной застройки в центре города 
будет находиться круглое озеро 
диаметром 2,5 километра с приле-
гающим пляжем. Дома культуры 
и развлекательные учреждения 
разместятся на островах, до кото-
рых можно будет добраться с по-
мощью речных трамваев. С таким 
количеством новых проектов мож-
но быть уверенным: высококвали-
фицированные специалисты Roto 
будут востребованы в Китае в те-
чение еще многих лет. 

мостов и новых городов на сотни 
тысячи жителей обошли весь мир. 
Новым символом Пекина стал 
олимпийский стадион на 91 000 
мест, спроектированный швейцар-
скими архитекторами Пьером де 
Мероном и Жаком Герцогом. Для 


