Editorial

Offenes Visier und

konkretes Handeln

Liebe GLASWELT-Leser,

wer Anfang des Jahres auf ei-
ne stark anziehende deutsche
Baukonjunktur gesetzt und
das auch offentlich artikuliert
hétte, ware fraglos als reali-
tatsferner Berufsoptimist be-
zeichnet worden. Dann jedoch
kam sie wirklich - die in den
letzten Jahren so schmerzlich
vermisste Trendwende. 2006
ging es speziell im Gewerbe-
und Wohnungsbau unerwar-
tet kraftig aufwarts. Die Deut-
schen lieBen sich u.a. von der
Euphorie rund um das ,Som-
mermdrchen” der Fuf3ball-
WM inspirieren und fassten
Mut zum Investieren. Auch die
Fensterbranche profitierte un-
eingeschrankt von der neuen
Dynamik.

Gleichzeitig prédsentierte sich
etwa die europdische Bauwirt-
schaft per saldo ebenfalls in
guter bis sehr guterVerfassung.
Die positive Sogwirkung auf
die Fenstermadrkte blieb nicht
aus und sorgte bei den stark
international  ausgerichteten
Firmen flr weiteren Nachfra-
geschub. Das Resultat: erheb-
lich Uber den Planzahlen lie-
gende Auftragseingangs- und
Umsatzwerte.

Also alles eitel Sonnenschein?
Leider nein. Da sind die drasti-
schen Energie- und Rohstoff-
preisverteuerungen, die den
Kostendruck verschérfen. Und:
Da ist eine fiir die Marktpart-
ner der Industrie hochst unan-
genehme Begleiterscheinung
des steilen Aufschwungs - ei-
ne oft angespannte, zum Teil
sogar kritische Liefersituation.

Nun hat man als ,Verursacher”
zwei Moglichkeiten, um auf
den unbefriedigenden Sta-
tus zu reagieren. Variantel:
Sich wegducken, den schwar-
zen Peter den Zulieferern und
chronischen Materialengpds-
sen zuschieben und im Ub-
rigen darauf hinweisen, dass
der Wettbewerb doch die glei-
chen Schwierigkeiten hat. Ver-
sion 2: In der Kommunikation
mit ,offenen Karten spielen”,
keine externen Schuldigen su-
chen und stattdessen alles tun,
um im Kundeninteresse die
volle Lieferfahigkeit moglichst
schnell wieder zu gewahrleis-
ten und - beinahe noch wich-
tiger — langfristig zu sichern.

Diese zweite Art, mit dem The-
ma umzugehen, entspricht
dem gelebten Partnerschafts-
verstdndnis von Roto. Die zen-
trale Konsequenz: das grofB-
te Investitionsprogramm zum
Kapazitdtsausbau in der Un-
ternehmensgeschichte. Es ga-
rantiert die dauerhafte Liefer-
zuverldssigkeit, unterstreicht
wohl am besten die praktizier-
te Kundenorientierung, besta-
tigt die unverzichtbare Risiko-
bereitschaft und dokumentiert
letztlich Vertrauen in die kiinf-
tige Marktentwicklung und die
eigene Strategie.

Ihnen wiinsche ich ein sto6-
rungsfreies Erfolgsjahr 2007.

Qe iz

Dr. Eckhard Keill
Vorstandsvorsitzender
der Roto Frank AG
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