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Mit der Strategie ,,System Veka“ als verldsslicher
Systemgeber positioniert

- Auf Stabilitat,

| Zukunftsfdhigkeit
und partnerschaftliches
Handeln ausgelegt
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Mit der Strategie ,,System Veka“ als verldsslicher Systemgeber ;& tioniert:

~Auf Stabilitat, Zukunftsfdhigkeit und
schaftliches Handeln ausgelegt
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In einem Marktumfeld, das von politischen
Unsicherheiten, globalen Krisen, Rohstoff-
engpdssen und steigendem Kostendruck
gepragt ist, positioniert sich die Veka AG
als verldsslicher Systemgeber. Dazu hat das
Unternehmen aus Sendenhorst im Miins-
terland seine Strategie konsequent auf
Stabilitdt, Zukunftsfihigkeit und partner-
schaftliches Handeln ausgelegt. Mit dem
»System Veka* stellt das Systemhaus ein
Leistungspaket fiir seine Partnerbetriebe
bereit, welches aus einem ebenso praxis-
nahen wie zukunftsorientierten Klasse-A-
Produktportfolio sowie aus einem umfas-
senden Angebot an Dienstleistungen be-
steht. Diese Strategie in all ihren Facetten
wird im Rahmen dieser Titelgeschichte im
ersten Teil erortert. Dazu gehoért unter an-
derem auch der Eintritt der dritten Gene-
ration in das Unternehmen als Zeichen von
Kontinuitdt. Im Interview im zweiten Teil
gehen wir auf die Bedeutung der aktuellen
wirtschaftlichen Herausforderungen fiir
Veka und die Branche, das zuriickliegende
Jahr, wichtige Markte sowie auf die Investi-
tionen bei Veka und in der Laumann Grup-
pe ein. Dariiber hinaus gibt der Systemge-
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ber einen Ausblick auf das Jahr 2026. Der
dritte Teil befasst sich mit dem Auftritt von
Veka auf der zuriickliegenden Fensterbau
Frontale in Niirnberg, welchen der System-
geber als vollen Erfolg wertet.

Im Zentrum des Handelns steht eine klare Fo-
kussierung auf Kundenorientierung. Alle in-
ternen Abldufe, Prozesse und Strukturen
wurden und werden kontinuierlich daraufhin
Uiberpriift und optimiert, um den steigenden
Anforderungen des Marktes gerecht zu wer-
den und eine dauerhaft hohe Lieferfahigkeit
sicherzustellen. Dazu gehdért auch eine ge-
zielte Reduzierung der Sortimentskomplexi-
tdt, um Qualitdt und Wettbewerbsfahigkeit
auf hochstem Niveau zu gewdhrleisten, so-
wohl fiir die angeschlossenen Partnerbe-
triebe wie auch fiir das Unternehmen selbst.

Mit der Strategie 2030 setzt Veka auf nach-
haltiges Wachstum und zukunftsgerichtete
Innovationen. Das Unternehmen bekennt
sich zu dem ambitionierten Ziel, bis 2045 kli-
maneutral zu werden. Verantwortungsvolles
und enkelgerechtes Handeln bildet daher ei-
nen zentralen Bestandteil der Unternehmens-
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ausrichtung mit den Menschen im Mittel-
punkt. Hier gilt ein wertschdtzender, motivie-
render und vertrauensvoller Umgang mit
Mitarbeitenden genauso wie mit Geschdfts-
partnern und Lieferanten.

Starker Verdanderungsprozess im Unter-
nehmen

Um auch zukiinftig optimal auf die Belange
der Kunden eingehen zu kdnnen, ist bei Veka
ein Verdnderungsprozess angeschoben wor-
den, der bereits deutlich in der Struktur zu
spiren ist: ,Wir haben begonnen, unsere in-
ternen Prozesse umfassend zu analysieren
mit dem Ziel, die Auftragsbearbeitung, Pro-
duktionsplanung, Fertigung, Logistik und
Qualitdtssicherung nachhaltig zu verbessern.
Dafiir schaffen wir zundchst ein ganzheitli-
ches Verstdandnis entlang der gesamten Pro-
zesskette. Am Ende dieses Verdnderungspro-
zesses wollen wir die Unternehmensgruppe
auf ein neues Niveau heben. Oberstes Ziel
bleibt es, unsere Kunden schnell und effizient
zu bedienen - so, wie sie es von uns erwarten
dirfen”, berichtet Andreas Hartleif, Vor-
standsvorsitzender der Laumann Gruppe und
der Veka AG.
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Hierzu wurden bei Veka fiinf Kernprozesse

identifiziert und implementiert:

W Order2Cash (02C) bezeichnet den gesam-
ten kundenorientierten Prozess vom
Auftragseingang bis zur Zahlung.

B Raw-Material2Product (RM2P) bezeichnet
den durchgehenden Wertschopfungs-
prozess in der Produktion.

M Purchase2Pay (P2P) beschreibt den ge-
samten Einkaufs- und Bezahlvorgang aus
Sicht eines Unternehmens, das Waren
oder Dienstleistungen von einem Liefe-
ranten bezieht.

M |dea2Death (12D) beschreibt den gesam-
ten Lebenszyklus eines Produkts oder ei-
ner Dienstleistung — von der ersten Idee
bis hin zur endgiiltigen Marktentnahme.

B HireaRetire (H2R) umfasst alle Beriih-
rungspunkte zwischen Arbeitgeber und
Arbeitnehmer - vom ersten Kontakt beim
Recruiting bis zum Austritt aus der Firma.
Diesen Prozess beschreiben wir spdter in
diesem Artikel gesondert.

Bei Veka hat man bereits feststellen konnen,
dass dieses Prozessdenken zu einer besseren
Verzahnung der einzelnen Unternehmensbe-
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reiche fiihrt. Die Mitarbeitenden kennen
durch diverse Schulungen quasi jeden Bereich
entlang der Prozesskette, was das Bewusst-
sein der Beteiligten fiireinander nachhaltig
scharft. So sollen das ,,Silodenken” aufgelost
sowie Betrachtungsweisen - ,auch im Vor-
stand”, wie Andreas Hartleif weil — verandert
werden. Jede Mitarbeiterin und jeder Mitar-
beiter sollte wissen, wie sich das eigene Han-
deln auf die nachgelagerten Aufgaben im Pro-
zess auswirkt. So soll bereichsiibergreifend
auf das gemeinsame, lbergeordnete Unter-
nehmensziel hingearbeitet werden.

Neues Gebdude entsteht

Am Stammsitz von Veka in Sendenhorst ent-
steht derzeit ein neues Technik- & Innova-
tions-Center in direkter Ndhe zum Welcome
Center. Die Rohbauarbeiten sind vor kurzem
gestartet, die Fertigstellung des Komplexes
ist flir das zweite Halbjahr 2027 vorgesehen.
Nach der Fertigstellung kann das Unterneh-
men auf einen hochmodernen Gebdudekom-
plex zuriickgreifen, welcher fiir technische
Entwicklungen, Produkttests, eine Ausstel-
lung und Innovationen rund um die Veka-
Fenster- und Tirsysteme genutzt werden
wird. Neben dem Technikum umfasst der
Neubau einen Biirotrakt, zusdtzliche Bespre-
chungs- und Schulungsrdume sowie eine
neue, groere Kantine fiir die Mitarbeitenden.

,Unsere bisherigen Technik- und Entwick-
lungsbereiche sind ortlich etwas weiter vom
Welcome Center entfernt. Im Sinne eines
Campus-Gedanken sollen diese Bereiche
durch kurze Wege enger miteinander verbun-
den werden. Eine Vision, die nun mit dem Bau
des neuen Technik- & Innovations-Centers
Realitdt wird*, freut sich Andreas Hartleif.

Mit dieser GroRinvestition sichert Veka die
Zukunftsfahigkeit ihres Hauptstandorts und
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Veka bleibt ein Fa-
milienunternehmen
(v.l.): Andreas, Elke
und Sohn Lukas
Hartleif, Vertreter
der dritten Genera-
tion.

schafft Raum fir technologischen Fortschritt
und modernes Arbeiten. Dariiber hinaus soll
das Technik- & Innovations-Center als sinn-
volle Ergdnzung in der Betreuung von Gasten
fungieren, in das man, bei Bedarf, nach dem
reprasentativen Empfang im Welcome Center
wechseln kann.

Verstadrkte Prasenz in GroBbritannien

Nicht nur organisatorisch hat sich bei Veka
einiges veridndert. Die Ubernahme der briti-
schen Epwin Group im Oktober letzten Jahres
hat den internationalen Charakter der (ber-
geordneten Laumann Gruppe weiter gestdrkt
und das Unternehmen auf 10.000 Mitarbei-
tende wachsen lassen. Das strategische Ziel
der Akquisition war es, die Marktprdsenz im
Vereinigten Konigreich zu starken. Epwin ist
dort ein fiihrender Hersteller unterschied-
lichster Bauprodukte, unter anderem auch
von PVC- und Aluminiumprofilen fiir Fenster,
Tiren und Fassaden.

Epwin wird als Teil der Laumann Gruppe ei-
genstdndig weitergefiihrt. Bestehende Mar-
ken wie Spectus und Profile 22, sowie die
liber 2.200 Mitarbeitenden werden nach dem
bewdhrtem Konzept ,,s0 viel wie nétig, so we-
nig wie moglich“ in die Unternehmensgruppe
integriert. Wahrend Veka weltweit als Pre-
mium-Systemgeber agiert, ergdnzt Epwin das
Portfolio durch etablierte lokale Marken und
ein weitreichendes Vertriebsnetzwerk, das
die Nachfragen in den Bereichen Reparatur,
Instandhaltung und Modernisierung bedient.
,Epwin ist fir uns eine sinnvolle Moglichkeit,
in GroRbritannien einen groBen Sprung nach
vorne zu machen”, restimiert Andreas Hartleif.

Synergien und Engagement fiir mehr
Nachhaltigkeit

Am Prinzip der Kreislaufwirtschaft halt Veka
auch weiterhin fest und bleibt dabei ebenso
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Der Standort von Veka in Italien. Von hier aus werden die italienischen Kunden von Veka bedient.

ein kritischer Beobachter der Entscheidungen
auf EU-Ebene. Das Unternehmen fiihrt den
Weg des etablierten Systems der Kreislauf-
wirtschaft fort und verspricht - wie bisher —
die aktive Mitarbeit in allen Verbdnden, die
fiir die Branche relevant sind.

Damit bei Veka alles dafiir getan werden
kann, die Kreislaufwirtschaft zu erhalten, hat
das Unternehmen die Veka Umwelttechnik
(UT) umgebaut und modernisiert. ,Die Veka
UT ist und war immer ein wichtiger strategi-
scher Hebel im Unternehmen, der aber opti-
miert werden musste”, so Andreas Hartleif.
,Im letzten Jahr wurde hier ein umfassender
Umbauprozess gestartet und wir sind sehr
froh, diesen nun einer klaren Zielplanung zu-
zufiihren. Wir kdnnen bereits jetzt wieder die
volle Kapazitdt am Standort Behringen fah-
ren. Dank diverser MaBnahmen sowie der
durch die Epwin-Akquisition gewonnenen zu-
sdtzlichen Kapazititen kénnen wir nun eine
Menge von jahrlich rund 120.000 Tonnen Alt-
PVC in der Recycling-Division in Europa auf-
bereiten.”

Nah am Kunden

Mit der Personalie Dennis Decker hat Veka
seit dem 1. Februar 2026 einen neuen Ver-
triebsleiter fiir die Mdrkte in Deutschland und
Osterreich. Decker hat diese Position von Ale-
xander Scholle ibernommen, der das Unter-
nehmen aus familidren Griinden verlassen
hatte. Der neue Vertriebsleiter ist vielen
Veka-Partnern bereits durch seine sechsjah-
rige Betriebszugehorigkeit personlich be-
kannt und aufgrund seines Werdegangs ideal
geeignet fiir die Fortfiihrung der partner-
schaftlichen Ausrichtung.

Der studierte Betriebswirt und zweifache Fa-
milienvater hat seit seinem Eintritt bei Veka
den Produktbereich Veka AluConnect gelei-
tet. Hier hat er die Produktion und alle weite-
ren Prozesse rund um die erfolgreiche Markt-
einflihrung des Profilsystems verantwortet.
Jedoch lag sein Tadtigkeitsschwerpunkt im
Vertrieb, sodass er in seiner neuen Position
auf wertvolle Erfahrung und gute Kontakte
im Kundenkreis von Veka zuriickgreifen kann.

,Im personlichen Austausch mit den Fachbe-
trieben habe ich erfahren, wie sehr sie unsere
Kundenorientierung schdtzen und davon pro-
fitieren. Ich habe bereits vor der Fensterbau
Frontale viele Kunden besuchen kénnen und
wdhrend der Messe weitere Partner person-
lich getroffen. Unsere Kunden und Partner
kénnen von mir in erster Linie Kontinuitdt er-
warten”, betont Decker.

Gleichzeitig freut er sich darauf, das Portfolio
an Unterstiitzungsleistungen gemeinsam mit
seinem Team weiterzuentwickeln und bei-
spielsweise die Vorteile der Digitalisierung
noch starker nutzbar zu machen. Hierbei
wird versucht, einfache und praxisnahe L&-

sungen zu finden, und Orientierungspartner
im Dschungel des vielfdltigen Angebots an
KI-Mdglichkeiten zu sein. ,Unser Anspruch
ist es, nutzenstiftende Einzelanwendungen
zu finden und dieses Wissen an unsere Kun-
den weiterzugeben®, beschreibt Decker.

,Ein groRes Plus im Markt ist es, dass wir ein
Vertriebsteam mit hoher Kontinuitdt sind.
Das starkt das Vertrauen beim Kunden®, so
Decker und fiigt an: ,Wir sind absolut davon
geprdgt, nah beim Kunden zu sein und zu wis-
sen, was ihn erfolgreich macht und wie man
ihn am besten unterstiitzen kann.”

Dazu zdhlt fiir Decker auch das Thema Nach-
folge in den Veka-Partnerunternehmen. ,Dies
ist definitiv ein sehr groBes Thema bei unse-
ren Kunden“, berichtet der neue Vertriebslei-
ter. ,Mit unserem Format Veka Next richten
wir uns an die nachfolgende Generation, bei-
spielsweise mit einem aktuellen Angebot an
Fachvortragen und der Moglichkeit zum per-
sonlichen Austausch. So stellen wir inner-
halb unserer Partnerstruktur ein Netzwerk
her, in dem sich auch die Nachfolgegenera-
tion zu den fir sie relevanten Themen aus-
tauschen kann.”

Ziel bei allen vertrieblichen Aktivitdten von
Veka ist es, Kontinuitdt in der Zusammenar-
beit durch qualitativ hochwertige Lésungen
herzustellen. , Aktuell besteht die groBe He-
rausforderung darin, gemeinsam mit unseren
Partnern sicher durch die derzeitige Markt-
lage zu kommen. Entscheidend sind dabei ein
offener Dialog, gegenseitiges Vertrauen und
abgestimmte Lésungen®, schliet Decker.

Markenkampagne wird ausgeweitet

Im Juli 2025 hat Veka die Markenkampagne
,Wenn, dann Veka“ ins Leben gerufen. Zen-
trum der Kampagne ist die bewusst Uber-
zeichnete Kunstfigur Holger, leidenschaftli-
cher Fenster-Philosoph, echtes Original und

Arne Post (r.), Leiter des
Produktmanagements,
und Dennis Decker, seit
Februar 2026 neuer

Vertriebsleiter Deutsch-
land und Osterreich.

Foto: bauelemente bau



liberzeugter Botschafter des Veka-Qualitdts-
versprechens. Mit viel Charme, Witz und
Sachverstand erzdhlt Holger in Videos und
vielen anderen Formaten seine personlichen
,Fenstergeschichten“ - mal skurril, mal emo-
tional. Im Blick hat er am Ende natirlich im-
mer die Rolle der Veka-Fensterprofile und
welche Bedeutung diese fiir ein bestimmtes
Thema einnehmen kénnen.

,Die umfassende Informationsbeschaffung
von Endkunden beginnt heute deutlich vor
der eigentlichen Entscheidung. Sehr viel da-
von findet online statt, auch fir erklarungsbe-
dirftige Produkte wie Fenster. Die Pandemie
hat diesen Trend noch einmal deutlich ver-
starkt”, erklart Jiirgen Herbe, Leiter Kommu-
nikation & Marketing, die Beweggriinde fir
den Start der Markenkampagne im letzten
Jahr. ,Dazu haben wir uns intern intensiv aus-
getauscht und viel Marktforschung betrieben.
Am Ende hatten wir ein klares Mandat von
einer Vielzahl unserer Partner, mit der Marke
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Veka deutlich starker im Endkunden-Segment
aufzutreten. Wir selbst wollten auch raus aus
der Anonymitdt des B2B, ndher ran an den
Bauherren, und die Leute dort abholen, wo sie
nach Fenstern suchen.” Dabei habe man be-
wusst auf eine direkte und etwas lautere
Kommunikation nach auBen gesetzt.

Im neu angelegten Veka Marketingportal
koénnen die Kunden die verschiedenen Vorla-
gen und Formate zur Kampagne in Echtzeit
individualisieren, buchen und somit kurzfris-
tig flr ihre eigenen Zwecke nutzen. , Mittler-
weile sind rund 300 Nutzer im Portal regis-
triert und buchen hier MaRnahmen fiir ihr
lokales Marketing. In Zukunft wollen wir im
Marketingportal unser gesamtes Unterstiit-
zungsangebot fiir die Partner biindeln und als
zentrale Anlaufstelle etablieren”, wie Herbe
berichtet.

Die Kampagne war von Beginn an so ausge-
legt, dass sie nicht nur auf dem deutschen
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Veka AluConnect wurde unter anderem auf
der zuriickliegenden Fensterbau Frontale
prdsentiert. Diesen Produktbereich hat Dennis
Decker seit seinem Eintritt bei Veka geleitet.

Als vollstdandig familiengefiihrtes Unter-
nehmen steht Veka fiir langfristiges Han-
deln, Stabilitdt und Zuverldssigkeit. Mit
dem Eintritt der dritten Generation in die
Unternehmensfiihrung ist die Kontinui-
tit dieses Selbstverstindnisses auch fiir
die kommenden Jahrzehnte gesichert.

Seit Anfang 2026 verstdrkt Lukas Hartleif,
Sohn von Elke und Andreas Hartleif, die Un-
ternehmensfiihrung in der tibergeordneten
Laumann Gruppe. Das Ziel ist es, den
28-Jahrigen nach und nach in die verschie-
denen Geschdftsbereiche umfassend einzu-
binden und ihn als Vertreter der dritten Ge-
neration in der Fiihrung des Unternehmens
zu eta-blieren. Die Veka AG wurde im Jahr

Lukas Hartleif ver-
stdrkt seit Beginn des
Jahres 2026 die Un-
ternehmensfiihrung
und ist Vertreter der
bereits dritten Gene-
ration.

Foto: Veka AG

1969 von seinem GroRvater Heinrich Lau-
mann gegriindet. Bis heute ist die Veka
Gruppe ein Familienunternehmen und befin-
det sich zu 100 Prozent im Besitz der Familien
Laumann und Hartleif.

»lch bin quasi mit dem Unternehmen aufge-
wachsen und habe viel iber meine Eltern mit-
bekommen. Nach der Schule habe ich in ei-
nem dhnlich aufgestellten Industrieunterneh-
men eine Ausbildung zum Industriekaufmann
gemacht und danach meinen Bachelor und
Master im Bereich Betriebswirtschaft absol-
viert”, schildert Lukas Hartleif. ,Im Unterneh-
men gejobbt habe ich bereits wahrend der
Schulzeit. Durch die Ausbildung und verschie-
dene Praktika in verschiedenen Branchen

Dritte Generation sichert Kontinuitdt in der FGhrungsebene

und Unternehmen wdhrend und zwischen
Bachelor und Master konnte ich meine eige-
nen Erfahrungen sammeln. Zum Ende des
Studiums gab es auch die ersten Gesprache
mit meinen Eltern, ob ich mir einen Eintritt
in die Laumann Gruppe vorstellen kénne.
Nach kurzem Uberlegen war mir klar, dass
ich das machen mdochte. Natirlich habe ich
aufgrund der Unternehmensgeschichte mit
sehr viel Respekt und Demut hier angefan-
gen und bin dabei sehr gut von der Beleg-
schaft aufgenommen worden.”

Seitdem hat Lukas Hartleif die Laumann
Gruppe und die Veka AG intensiver kennen-
gelernt, auch wie das Unternehmen in den
verschiedenen Bereichen funktioniert. Wich-
tig dabei: Die Vorstellungen der Mitarbei-
tenden sowie seine eigenen decken sich.
Zundchst arbeitet er als Assistent des Vor-
stands eng mit Pascal Heitmar, dem CFO
von Veka und der Laumann Gruppe, zusam-
men und wird danach sukzessive die ande-
ren Bereiche des Unternehmens kennenler-
nen. ,Das Ziel ist es, sich zundchst einen
Uberblick iiber die gesamte Gruppe zu ver-
schaffen und anschlieRend in ausgewdhlte
Bereiche etwas tiefer einzusteigen®, so Lu-
kas Hartleif abschlieRend.
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Halten langer
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wennDannVEKA.de

Zentrum der Kampagne ,Wenn, dann Veka“ ist die bewusst iiberzeichnete Kunstfigur Holger

als leidenschaftlicher Fenster-Philosoph.

Markt, sondern auch international funktio-
niert. Dazu wurden die Filme synchronisiert
und Vorlagen auf die Besonderheiten der
Lander angepasst. Der Botschafter heil3t
dann nicht Holger, sondern hat einen auf den
jeweiligen Markt angepassten Namen be-
kommen. ,,Mit den bisherigen Ergebnissen
der Kampagne konnen wir sehr zufrieden
sein“, so Herbe.

,Die Fortsetzung bereiten wir gerade vor, ab
Sommer 2026 soll es weitergehen”, stellt
Herbe in Aussicht. Ziel wird es sein, die Mar-
kenbekanntheit national und international
weiter zu erhohen, sowie den Partnern ein
weiter verbessertes Angebot zu machen, hier
direkt im Co-Branding von der erhohten
Reichweite und Sichtbarkeit zu profitieren.

Die Website zur Markenkampagne erreichen
Sie unter: www.wenn-dann-veka.de

Der Faktor Mensch

Veka zeichnet sich seit jeher durch eine hohe
Bestdndigkeit der Belegschaft innerhalb des
Unternehmens aus, viele Mitarbeitende - ein-
schlieBlich der Unternehmensfiihrung - sind
bereits seit Jahrzehnten in der DieselstraRe 8
in Sendenhorst tdtig. Eine noch stirkere Bin-
dung und Identifikation der Mitarbeitenden
an das Unternehmen wird durch die Imple-
mentierung des Kernprozesses Hire2Retire
(H2R) angestrebt. Diesen Prozess verantwor-
tet Elke Hartleif, Vorstdndin fiir den Bereich
Personal bei der Veka AG.

.Wir sehen das gesamte Arbeitsleben als Pro-
zess, dessen einzelne Phasen wir klar im Blick
haben und mit Hilfe der Software ,rexx Suite*
in verschiedenen Modulen digitalisieren
konnten“, beschreibt Elke Hartleif das Vorge-
hen. ,So ist beispielsweise das Modul ,Fiih-
rungskrafteentwicklung’ fiir uns von zentraler
Bedeutung, denn gut ausgebildete und agie-
rende Fiihrungskrdafte haben groRen Einfluss

Fiir Veka auf der
Fensterbau Fron-
tale im Einsatz
als Auflenrepor-
ter: Holger.

auf die Zufriedenheit der Mitarbeitenden.” Im
Modul ,Change-Management” soll die Kom-
petenz der Fiihrungskrafte weiter ausgebaut
werden. Dabei handelt es sich um ein neues
Trainingskonzept, welches die Verdnderungen
im Unternehmen sowie die daraus entstehen-
den Herausforderungen thematisiert. Es dient
der Scharfung des Bewusstseins, dass Veran-
derungen gut moderiert und alle Mitarbeiten-
den von Beginn an mitgenommen werden
mussen.

,Flr die Phase des rentenbedingten Aus-
scheidens der Mitarbeitenden dient die Digi-
talisierung im HR-Bereich dazu, das Know-
how und das Wissen im Unternehmen zu
halten, so Elke Hartleif.

Der H2R-Prozess besitzt natiirlich nicht nur
digitale Ansdtze und Komponenten. Auch Fle-
xibilitdt wird bei Veka groBgeschrieben, was
am Beispiel Homeoffice deutlich wird: ,Wir
haben im Konzept Homeoffice keine feste Re-
gel. Unter dem Grundsatz ,Wir haben Euch
gerne hier’ erwarten wir, dass die jeweiligen
Vorgesetzten in ihren Abteilungen mit dem
Thema verantwortungsvoll umgehen und die
Regelung mit ihren Mitarbeitenden selbst
festlegen. Dies war uns sehr wichtig”, macht
Elke Hartleif deutlich.

Alle drei Jahre wird eine Mitarbeiter-Befra-
gung durchgefiihrt, wie sie in vielen Unter-
nehmen gang und gdbe ist. Wichtiger jedoch
seien die Workshops im Anschluss an diese
Befragung, in welchen explizit auf die Ergeb-
nisse der Befragung und daraus resultierende
Verdanderungen fiir einzelne Bereiche einge-
gangen wird. ,Unser Ansatz ist, dass wir uns
ganzheitlich um die Anliegen unserer Mitar-
beitenden kiimmern*, schlieRt Elke Hartleif.

Gut geriistet fiir die Zukunft
Mit der Umsetzung der Kernprozesse befindet
sich das Unternehmen in einem Wandel, der
alle Ebenen einschlieRt und eine umfassende
Weiterentwicklung zur Folge haben wird. Da-
bei hat Veka explizit auch auf die Anliegen
und Ansichten der jiingeren Generation Wert
gelegt. Dies schafft nicht nur eine gesunde
Mischung aus Verdnderung und Bewahren,
sondern erzeugt auch eine dynamische Unter-
nehmenskultur. ,,2030, nach Abschluss des
Verdnderungsprozesses, wird unser Unter-
nehmen definitiv ein anderes - hoffentlich
besseres - sein“, erklart Andreas Hartleif. M
www.veka.de



bb-TITELGESCHICHTE

05/26  bauelemente-bau.eu

bauelemente bau im Gespriach mit Andreas Hartleif und Josef L. Beckhoff, Veka AG
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Andreas Hartleif: ,,Unser Unternehmen befindet sich in einem
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Josef L. Beckhoff: ,,Insgesamt kénnen wir mit dem Jahr 2025 zufrieden
sein, auch wenn es kein starkes Jahr war.”

,Unser Unternehmen befindet sich

in einem umfassenden Wande

Ein anspruchsvolles Marktumfeld, regionale Unterschiede und
steigende Kosten pragen derzeit die Entwicklung der Branche.
Wadhrend einzelne Markte Stabilitdt zeigen, bleiben andere - ins-
besondere im Neubaubereich - weiterhin unter Druck. Gleichzei-
tig sorgen Preissteigerungen bei Energie und Rohstoffen fiir zu-
sdtzliche Unsicherheit und erschweren die Planbarkeit. Die Veka
AG setzt in diesem Umfeld auf Prozessoptimierung und gezielte
Investitionen in Strukturen und Abldufe. Im Gesprdch erldutern
die beiden Vorstiande der Veka AG, Andreas Hartleif und Josef L.
Beckhoff, die Entwicklung des Jahres 2025, ordnen die Situation
in den einzelnen Markten ein und geben einen Ausblick auf die
strategische Ausrichtung fiir 2026.

Wie ist das vergangene Jahr 2025 fiir Veka gelaufen?
Josef L. Beckhoff: Insgesamt kénnen wir mit dem Jahr 2025 zufrie-
den sein, auch wenn es kein starkes Jahr war. Vor dem Hintergrund
des herausfordernden Marktumfeldes ist es positiv zu bewerten,
dass wir uns insgesamt stabil behaupten konnten. In Europa haben
wir sogar ein leichtes Wachstum erzielt, was in der aktuellen Situa-
tion keine Selbstverstandlichkeit ist.

Andreas Hartleif: Auf Gruppenebene war das Jahr 2025 fiir uns von
einer Seitwdrtsbewegung geprdagt Der Umsatz lag nur leicht unter
dem Vorjahresniveau. In einzelnen Markten und Segmenten muss-
ten wir Riickgdnge verzeichnen, gleichzeitig gab es aber auch in an-
deren positive Entwicklungen. Dies ist erneut der positive Effekt, der
sich aus der internationalen Diversifizierung ergibt.

Welche europdischen Markte oder Regionen haben sich 2025 be-
sonders positiv entwickelt - und wo mussten Sie Riickgdnge hin-
nehmen?
Hartleif: In Deutschland konnten wir im Jahr 2025 ein Wachstum
von rund sechs Prozent erzielen. Im Exportgeschdft mussten wir
hingegen leichte Riickgange von unter zwei Prozent hinnehmen.

Besonders deutlich war die Entwicklung in Italien, einem fiir uns
wichtigen Markt, wo wir einen spiirbaren Riickgang verzeichnen
mussten. Dieser fdllt jedoch deutlich weniger stark aus als der
Riickgang des Gesamtmarktes. Parallel dazu haben wir in Italien ein
neues Lager aufgebaut und kdnnen dort mittlerweile auch das kom-
plette Farbprogramm abbilden. Die Logistikzentren in Italien und
Frankreich sind inzwischen voll in Betrieb und leisten einen wichti-
gen Beitrag zur besseren Marktbearbeitung und zur Entlastung der
Logistikprozesse in Sendenhorst.

Beckhoff: Gleichzeitig zeigt sich, dass sich die Entwicklungen in-
nerhalb Europas sehr unterschiedlich darstellen. Wdhrend sich
westeuropdische Mdrkte (iberwiegend stabil auf Vorjahresniveau
bewegen, sehen wir insbesondere in Osteuropa positive Impulse -
beispielsweise in Serbien, Bulgarien, Ungarn oder im Kosovo, wo
wir auch neue Kunden gewinnen konnten. Neben Italien haben wir
bei unseren europdischen Tochtergesellschaften insbesondere in
Polen einen Riickgang gespiirt. Auch in Frankreich war vor allem
im Neubaubereich eine riickldufige Entwicklung erkennbar. Positiv
hervorzuheben ist hingegen Spanien, wo wir zusatzliche Auftrage
generieren konnten. Darliber hinaus sehen wir gute Perspektiven in
Nordafrika. Mdrkte wie Algerien, Tunesien und Libyen bieten Poten-
ziale, wenn auch zum jetzigen Zeitpunkt noch auf tiberschaubarem
Niveau.

Wie haben sich lhre internationalen Markte auBerhalb Europas

entwickelt?
Hartleif: Ergdnzend zu Europa ist insbesondere der indische Markt
hervorzuheben, in dem wir ein kontinuierliches Wachstum verzeich-
nen. Auch unsere Aktivitdten in den USA sind trotz einer Seitwarts-
bewegung insgesamt positiv und stabil zu bewerten. Durch die
deutlichen Wechselkurseffekte ergeben sich dort in Euro allerdings
leichte Umsatzriickgdange. Wir haben uns dazu entschlossen, den
Standort in China nun endgiiltig zu schlieRen und die Belieferung
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der verbleibenden Markte in Stidostasien neu zu organisieren. Hier
wird Indien in Zukunft eine zentrale Rolle als Lieferant spielen, wah-
rend wir einen interessanten Markt wie Siidkorea starker aus Europa
heraus bearbeiten werden. Die dortigen Anforderungen liegen na-
her an den unsrigen und sind uns im Umgang vertraut.

Trotz des anspruchsvollen Marktumfeldes: In welchen Segmenten

konnten Sie Wachstum erzielen?
Beckhoff: Sehr erfolgreich war die Einfiihrung der Feinstruktur-
Oberflichen im wichtigen Marktsegment der farbigen Profile. Inner-
halb eines Jahres konnten wir hier bereits einen Anteil von iber 30
Prozent erreichen. Auch der Bereich rund um AluConnect hat sich
sehr positiv entwickelt und wird aus unserer Sicht auch kiinftig wei-
teres Wachstum generieren.

Welche strategischen Schliisse haben Sie aus dem Jahr 2025 gezo-
gen?
Hartleif: Wichtig ist, dass Verdnderungen im Markt friihzeitig er-
kannt werden. Ebenso entscheidend ist die enge Abstimmung mit
unseren Kunden, um gemeinsame Ziele erreichen zu kénnen. Nur
auf dieser Basis lassen sich erfolgsversprechende MaRnahmen
rechtzeitig umsetzen.

Beckhoff: Ein zentrales Thema bleibt die Kundenzentrierung, die
liber eine eigene Initiative fest in unserer Strategie 2030 verankert
ist. Mit Formaten wie dem ,Veka Partnerforum” und ,Veka Next“ ha-
ben wir Veranstaltungsreihen etabliert, die den Austausch mit den
Partnern fordern. Zudem planen wir nach Fertigstellung des Tech-
nik- & Innovations-Centers eine Neuauflage der TEC-Tagung.

Wie hat sich der Start in das Jahr 2026 gestaltet?
Beckhoff: Zu Beginn des Jahres bestand noch die Hoffnung auf eine
Erholung des Marktes. Vor dem Hintergrund der aktuellen Unsicher-
heiten sowie der Preisentwicklungen ist die Situation derzeit jedoch
deutlich schwerer einzuschdtzen.

Hartleif: Wir sind insgesamt optimistisch in das Jahr gestartet und
konnten ein gutes erstes Quartal verzeichnen. Leider bremst die mo-
mentane Lage eine weitere Erholung der Branche aus. Geopolitische
Entwicklungen — wie etwa aktuell der Iran-Konflikt — wirken sich
direkt auf die Olpreise aus und haben damit Einfluss auf PVC-Preise
sowie Transportkosten. Hinzu kommt eine insgesamt angespannte
Kostensituation mit steigenden Energie- und Rohstoffpreisen. So-
mit besteht fiir das zweite Quartal das reale Risiko einer erneuten
Marktschwdche.

Wie beurteilen Sie aktuell die Marktsituation in Deutschland?
Beckhoff: Die Marktsituation im deutschen Fenstermarkt haben
wir grundsdtzlich verhalten optimistisch eingeschdtzt. Die Prognose
des VFF, der von einem leichten Plus ausgegangen ist, haben wir,
vor dem Krieg, geteilt. Nun gilt es, trotz Kostensteigerungen und
Teuerungszuschldgen, weiter konstruktiv und l6sungsorientiert mit
den Partnern zusammenzuarbeiten, damit wir gemeinsam die Lage
meistern kdnnen.

Hartleif: Die Situation bleibt herausfordernd. Die Baubranche steht
weiterhin unter Druck, insbesondere im Neubau. Kapazitdaten und
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Kosten spielen hier eine groRBe Rolle. Zudem fehlen aus unserer
Sicht weiterhin klare und verldssliche politische Impulse - gerade
im Hinblick auf Férderung und Neubautatigkeit.

Welche Rolle spielen Férderprogramme aktuell?

Beckhoff: Forderprogramme kdnnen aktuell wichtige Impulse set-
zen. Ein gutes Beispiel ist unser 48h-Forderservice, der sich als ef-
fektives Vertriebstool etabliert hat. Seit der Einfiihrung sprechen wir
von {ber 13 Millionen Euro Férdervolumen, mehr als 750 Antragen
und Uber 690 daraus entstandenen Auftrdgen. Auch die hohe Be-
teiligung zeigt, dass dieses Angebot auf der Kundenseite sehr gut
angenommen wird.

In welche Bereiche haben Sie zuletzt investiert?
Hartleif: Wir investieren kontinuierlich in neue Technologien und
verstdrkt in unsere internen Prozesse. Dazu gehoren unter anderem
Effizienzsteigerungen in der Produktion. Dariiber hinaus treiben wir
die Digitalisierung weiter voran und haben unter anderem Big-Data-
Analysen unserer Prozesse durchgefiihrt.

Beckhoff: Gleichzeitig Gberpriifen wir aktuell unsere gesamten La-
ger- und Pufferstrukturen und setzen entsprechende Anpassungen
bereits um. Am Standort Sendenhorst haben wir zahlreiche Prozesse
zur Optimierung der Logistik und der generellen Abldufe angesto-
Ren. In diesem Zusammenhang haben wir beispielsweise sogenann-
te ,Constraints” eingefiihrt, um die Kombinierbarkeit bestimmter
Produkteigenschaften gezielt zu steuern. Weitere MaRnahmen be-
finden sich derzeit noch in der Bewertung.

Welche Investitionen sind aktuell geplant?
Hartleif: Wir werden unser aktuelles ERP-System grundlegend an-
passen und auf unsere Tochterunternehmen ausweiten. Insgesamt
befindet sich das Unternehmen in einem umfassenden Wandel, bei
dem Prozesse analysiert und teilweise neu strukturiert werden. Da-
bei erleben wir eine hohe Motivation innerhalb des Teams, Verande-
rungen aktiv mitzugestalten.

Beckhoff: Zusdtzlich haben wir mit dem Neubau des neuen Tech-
nik- und Innovations-Centers am Hauptstandort in Sendenhorst be-
gonnen. Die vielen verschiedenen Standorte rund um das Firmenge-
lande haben wir bereits seit Jahren als Engpass identifiziert. Zudem
waren die Wege zwischen den einzelnen Abteilungen zu lang. Die
Fertigstellung des neuen Gebdudes ist fiir die zweite Jahreshalfte
2027 geplant. Neben dem Systemtechnikum werden dort, unter
anderem, auch die Kantine, der Bereich Technik und Innovation,
Texino, sowie das Produktmanagement untergebracht. Ziel ist es
aulerdem, die Digital Building Solutions mit dem Umzug ins Kun-
den-Center wieder auf dem Hauptgeldnde zu integrieren und ndher
an die fur sie relevanten Abteilungen zu bringen. Insgesamt verkiir-
zen wir die Wege und die Zusammenarbeit zwischen den Bereichen
wird weiter verbessert.

Die Fensterbau Frontale liegt kurz hinter uns (das Interview fiihr-
ten wir in der Woche nach der Fensterbau Frontale, Anm. d. Red.).
Wie féllt Ihr Messefazit aus?
Beckhoff: Eine Woche vor der Messe mussten wir unseren Kunden
die Preissteigerungen bei Ol und Gas sowie die daraus resultieren-
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den Erhéhungen bei den Rohmaterialien kommunizieren. Dieses hat
die Stimmung zundchst beeinflusst. Ab Mittwoch hat sich die Situ-
ation dann deutlich verbessert. Mittwoch und Donnerstag waren
flr uns sehr erfolgreiche Messetage. Die Gesprache wurden wieder
offener, und unser Messestand war durchgehend gut besucht. Viele
unserer internationalen Gesellschaften waren vor Ort vertreten und
hatten eigene Delegationen dabei, sodass rund 50 Prozent unserer
Besucher aus dem Ausland kamen, was fiir ein sehr internationales
Messebild gesorgt hat. Entsprechend haben wir auf unserem Stand
auch gezielt Produkte fiir internationale Markte prdsentiert. Zudem
haben wir bewusst mehr Raum an den Exponaten geschaffen, um
mehrere Gesprdche parallel fiihren zu kénnen. Die technische Aus-
einandersetzung mit unseren Produkten funktioniert aus unserer
Sicht nach wie vor am besten im direkten Austausch vor Ort. Ein
besonderer Dank gilt unserem Team fiir die Organisation und Um-
setzung des Messeauftritts.

Welche Losungen, Produkte oder Services hatten fiir lhre Kunden

auf dem diesjahrigen Messestand Prioritit?

Hartleif: Gerade die Themen Feinstruktur und Alu Connect kamen
sehr gut an. Mit der Prdsentation von beiden Produkten nebenei-
nander konnten wir verdeutlichen, dass eine optische Differenzie-
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rung zwischen PVC und Aluminium nicht wirklich wahrnehmbar
ist und die Materialien so optimal kombiniert werden kénnen. Ein
weiteres Highlight war definitiv auch unser Veka Pure System in den
verschiedenen Ausfiihrungen und als Haustiir. Auch die digitalen
Losungen unserer DBS (Digital Building Solutions) fanden groRes
Interesse und Anklang.

Eine Messebeteiligung in Niirnberg in den kommenden Jahren ist

also fest eingeplant?
Beckhoff: Wir sind weiterhin {iberzeugt vom Konzept Messe. Es ist
eine sehr gute Moglichkeit, sich in kurzer Zeit konzentriert zu tref-
fen und auszutauschen. Auch die Moglichkeit flir unsere Kunden,
am Messestand direkt mit dem technischen Fachpersonal ins Ge-
sprach zu kommen, ist in dieser Form und Breite anderweitig kaum
maoglich. Wir schaffen es zudem immer wieder, auf der Messe neue
Kunden zu gewinnen und marktgerechte Losungen zu prdsentieren.
Deshalb wollen wir auch in zwei Jahren wieder teilnehmen, denn
eine Sicherung des Messestandorts Nirnberg ist aus unserer Sicht,
auch im internationalen Vergleich, sehr wichtig.

Herr Hartleif, Herr Beckhoff, wir danken lhnen herzlich

fiir das Gesprdch! ™ www.veka.de

Veka begeistert mit System
fir gemeinsamen Erfolg

Gerade durch die vielen Gelegenheiten zum
personlichen Austausch sei die Nirnberger
Messe mit rund 75.000 nationalen und inter-
nationalen Gasten die wichtigste Veranstal-
tung der Branche, betonen Robert Post und
Dennis Decker unisono. Als Vertriebsleiter fiir
die Bereiche Export und Deutschland verant-
wortlich und somit wichtige Ansprechpartner
fir die Veka-Kunden aus den jeweiligen
Markten fiihren die beiden weiter aus: ,Die
zahlreichen Gesprache mit unseren Partnern
haben uns bestdtigt, dass wir mit unserem
Angebot ein praxisnahes und zukunftsorien-
tiertes Gesamtpaket fiir den gemeinsamen
Erfolg bieten.”

Unter dem Motto ,Stark im Profil. Starker mit
System* prdsentierte sich der Messestand
grofziigig und kommunikativ. Zwei klar ge-
gliederte Prdasentationsbereiche mit Expona-
ten und Infostationen wurden durch einen

Einladende Gestaltung: Der Veka Messestand bot viel Raum fiir gute Gesprdche iiber die Vorteile

der Partnerschaft im System Veka. Foto: Veka AG
Ein rundum positives Fazit zieht Veka nach vier intensiven Tagen auf der Fensterbau
Frontale 2026. Zahireiche Besucherinnen und Besucher nutzten die Gelegenheit, sich auf
dem modernen und offen gestalteten Messestand iiber neue Produkte und Services zu in-
formieren. Vor allem der direkte Dialog mit dem Systemgeber wurde vom Fachpublikum
intensiv genutzt. Ziel des Messeauftritts war es, die Marktkraft des Unternehmens sicht-
bar und erlebbar zu machen - ein Anspruch, der sich auch in der klar strukturierten Glie-
derung des Standes in die Bereiche national, international und Services widerspiegelte.

weitldufigen Kommunikationsbereich mit
mehr als 250 Pldtzen ergdnzt.

Im Zentrum des Messeauftritts standen die
aktuellen Entwicklungen aus dem Produkt-
bereich. Dabei wurde deutlich, dass Neuhei-
ten bei Veka stets im Spannungsfeld von De-
sign, technischer Leistungsfdhigkeit, Nach-
haltigkeit und Verarbeitungsfreundlichkeit
entstehen.
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Foto: Veka AG

Veka Pure 82 zog mit klarer Linienfiihrung
und moderner Optik viele Blicke auf sich.

Marktgerechte Neuheiten

Im Prdsentationsbereich zogen naturgemaR
die jliingsten Erweiterungen des Veka-Profil-
portfolios das gréRte Interesse auf sich, allen
voran Veka Pure 82. ,Ein Highlight war fiir uns
ganz klar das nun komplette Veka Pure-System
in seinen verschiedenen Ausfiihrungsvarian-
ten - die Nachfrage am Stand war entspre-
chend hoch. Uberrascht hat uns das besonders
groRRe Interesse an der flichenbiindigen L&-
sung”, erkldrt Post. Das System wurde als voll-
standig durchdachte Plattform, in engem Aus-
tausch mit den Veka-Partnern, konzipiert und
verbindet eine konsequent geradlinige, puris-
tische Gestaltung mit hoher Energieeffizienz
und einem nachhaltigen Materialeinsatz.

Als Komplettlésung auf Basis der 82-Millime-
ter-Systemplattform und mit Klasse-A-Wand-
dicken eignet sich Veka Pure 82 fiir die Ferti-
gung hochwertiger Fenster, Fenstertiren und
Haustiren. Gleichzeitig profitieren Verarbei-
ter von einer wirtschaftlichen Produktion und
hoher Systemkompatibilitdt. Das Baukasten-
system ermoglicht eine flexible Konfiguration
- von einzelnen Komponenten bis hin zu voll-
standigen Systemldsungen inklusive Schwel-
len und ergdnzender Bauteile.

Flexibilitdt in Konstruktion und Fertigung
Auch konstruktiv zeigt sich das System viel-
seitig. Unterschiedliche Flligelvarianten kon-
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nen je nach Anforderung sowohl verklebt als
auch klassisch verklotzt ausgefiihrt werden.
Die Verklebung unterstitzt dabei die Abtra-
gung des Glasgewichts und eroffnet zusatzli-
che statische Moglichkeiten. Gleichzeitig er-
laubt die Systemtechnik unter anderem das
KombischweiRen verschiedener Blendrah-
men durch angepasste Entwdsserungsldsun-
gen. Insgesamt zeigt sich hier der Anspruch,
Verarbeitern maximale Freiheit innerhalb
eines durchgdngigen Baukastensystems zu
bieten.

Designanspruch und Materialpositionie-
rung

Ein wesentlicher Treiber der Entwicklung ist
der gestalterische Anspruch. Die Kombina-
tion aus klaren, kantigen Profilkonturen, re-
duzierten Radien und geraden Glasleisten
sorgt fiir eine moderne, architektonisch ge-
pragte Optik. In Verbindung mit der Fein-
struktur-Oberflache entsteht eine hochwer-
tige, matte Anmutung, die sich optisch sehr
nahe am Aluminium bewegt.

,,PVC braucht sich im Bereich der Oberfla-
chengestaltung heute nicht mehr hinter Alu-
minium zu verstecken“, betont Post. Gerade
im Objektbau eroffnet dies neue Moglichkei-
ten: So lassen sich beispielsweise im Erdge-
schoss Aluminiumlésungen und in den oberen
Geschossen Kunststoffsysteme in identischer
Optik realisieren, ohne dass fiir den Endkun-
den ein sichtbarer Unterschied entsteht.

Besonders deutlich wird dieser Ansatz auch
bei der neuen Veka Pure-Haustdr, die von au-
RBen wie von innen optisch kaum noch als
Kunststofflosung erkennbar ist. Mit der beid-
seitig flligelliberdeckenden Konstruktion und
einer durchgdngigen Gestaltung wird die An-
ndherung an Aluminium weiter konsequent

umgesetzt.

Fiir die Praxis gemacht: Die Veka Colour

Edition verbindet Farbvielfalt mit kurzen
Lieferzeiten. Foto: bauelemente bau
Oberflachen und Farbkonzepte im Wandel
Die wachsende Bedeutung strukturierter
Oberflachen spiegelt sich im steigenden An-
teil der Feinstruktur wider und zeigt weiter-
hin eine steigende Tendenz. Veka reagiert
darauf mit einer gezielten Erweiterung des
Feinstruktur-Farbangebots. Dem aktuellen
Trend folgend, werden zwei neue, aus dem
Aluminiumbereich adaptierte Sand- und Erd-
tone im Herbst eingefiihrt. Sie sorgen fir
eine materiallibergreifende Farbharmonie
und erweitern die gestalterischen Moglich-
keiten im Objekt- und Wohnungsbau.

Ergdnzend dazu wurde das Farbkonzept wei-
terentwickelt. Mit der Veka Colour Edition
prasentierte das Unternehmen eine klar
strukturierte Auswahl marktgerechter Farben
und Dekore, die in ein- und beidseitiger Aus-
flhrung direkt ab Lager verfiigbar sind. Darii-
ber hinaus bleiben Sonderfarben projektbe-
zogen verfligbar, sodass eine hohe Flexibilitat
flr die Partnerbetriebe erhalten bleibt.

Produkt-Studien als Ausblick
Auch im Bereich Verschattung und Zusatz-
funktionen setzt Veka Impulse. Mit dem Aus-

Texino macht
Fenster, Tiiren
und Hebe-
Schiebe-Tiiren
fit fiir die Ein-
bindung ins
Smarthome.
Foto:
bauelemente
bau



blick auf VekaVariant Pro und Compact wur-
den neue Ansitze fiir integrierte Verschat-
tungslosungen vorgestellt. Ziel ist es, zusatz-
liche Mehrwerte zu schaffen, neue Anwen-
dungsmoglichkeiten zu erschlieRen sowie
landesspezifische Anforderungen einfacher
zu erflllen.

Gleichzeitig wurde die Messe bewusst ge-
nutzt, um kommende Systemlésungen anzu-
teasern, Impulse fiir die Weiterentwicklung
des Portfolios zu setzen und sich mit den Ver-
arbeitern dariiber auszutauschen. In zwei
Jahren soll dann ein vollstdndiges System pra-
sentiert werden.

Hebe-Schiebetiiren und System-
erweiterungen

Im Bereich der Hebe-Schiebetiiren standen
Weiterentwicklungen rund um VekaMotion
82 im Fokus. Die neue Schwellenlésung er-
moglicht sowohl niveaugleiche als auch kon-
struktive Ausflihrungen mit einem Ebenen-
versatz und tragen damit unterschiedlichen
Bediirfnissen Rechnung.

Entsprechend wurde das System so ausge-
legt, dass es beide Varianten abdeckt und
dem Verarbeiter maximale Flexibilitdt bietet.
Dies ist auch eine Reaktion auf die Tatsache,
dass sich Marktanforderungen im Bereich
Barrierefreiheit nicht so dynamisch entwi-
ckelt haben, wie prognostiziert.

Ergdnzend prdsentierte Veka auch technische
Lésungen im Bereich motorischer Antrieb
von Schiebe- und Hebeschiebetiiren der
Marke Texino. Perfekt abgestimmt auf das
Veka-System bieten sie den Partnern bei ein-
facher Verarbeitung sehr gute Differenzie-
rungsmoglichkeiten fiir das eigene Angebot.
Dariiber hinaus wurden weitere Automati-
onsldsungen von Texino prdsentiert, die pro-
blemlos in Smarthome-Systeme eingebunden
werden konnen.

In diesem Zusammenhang weist Andreas
Hartleif, Vorstandsvorsitzender der Laumann
Gruppe und der Veka AG, darauf hin: ,,Auch
gute und durchdachte Automatisierungslo-
sungen brauchen oft langer, bis sie im Markt
ankommen, selbst wenn sie technisch schnell
umsetzbar sind.”

Digitale Losungen und Effizienzsteigerung
Ein weiterer Schwerpunkt lag auf der Digitali-
sierung. Mit der Digital Building Solutions
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Losungen fiir verschiedene internationale
Mdrkte waren ein fester Bestandteil des

Messeauftritts. Foto: bauelemente bau
(DBS) bietet Veka Lésungen zur optimierten
Planung und Materialdisposition fiir die
Schiebesysteme VekaMotion 82 und Veka-
Move 76. Die Software WinDoPlan, liber die
DBS entwickelt, ermdglicht eine projektbezo-
gene, verschnittoptimierte Berechnung von
Profilen Giber mehrere Schiebeelemente hin-
weg. Ziel ist es, Verschnitt zu reduzieren und
den Materialeinsatz effizienter zu gestalten.

Nachhaltigkeit und Recycling im Fokus
Auch das Thema Nachhaltigkeit war zentraler
Bestandteil des Messeauftritts. Veka setzt
auf einen moglichst hohen Anteil an Recy-
clingmaterial bereits in der Produktion und
verfolgt dieses Ziel konsequent.

Gleichzeitig wurde deutlich, dass im Markt
weiterhin Aufklarungsbedarf besteht. Insbe-
sondere die Riickflihrung ausgebauter Fenster
spielt eine entscheidende Rolle, um die ver-
fligbaren Recyclingmengen langfristig zu stei-
gern, Ressourcen zu schonen und die Akzep-
tanz des Werkstoffs weiter zu erhéhen. Mit
zunehmender Sanierung dlterer Gebdude wird
hier kiinftig ein steigendes Potenzial erwartet.

Internationale Markte im Blick

Neben den Produktthemen spielte auch die
internationale Ausrichtung eine wichtige
Rolle auf dem Messestand. In einem eigenen
Bereich prdsentierte Veka Systeme und LO-
sungen fiir unterschiedliche regionale Anfor-
derungen und Marktgegebenheiten.

Dabei wurde deutlich, dass sich Anforderun-
gen an Fenster- und Tirsysteme sowie
Schichtschutzsysteme je nach Region teils
deutlich unterscheiden - etwa in Bezug auf
Design, Funktionalitdt oder regulatorische
Vorgaben. Entsprechend setzt Veka auf eine
differenzierte Systemstrategie, die sowohl
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standardisierte Plattformen als auch spezifi-
sche Anpassungen flr einzelne Mdrkte er-
moglicht. ,,Diese Herangehensweise spiegelt
fir mich unser Messemotto ,Stark im Profil.
Stdrker mit System’ in optimaler Weise wi-
der”, kommentiert Post.

Insbesondere fiir Mdrkte in Ost- und Slideu-
ropa gewinnen dabei L&sungen rund um
Hebe-Schiebetiiren und entsprechende Sys-
temerweiterungen weiter an Bedeutung.
Gleichzeitig zeigte sich, dass Themen wie
Oberflachen, Farben und Designtrends zu-
nehmend international gepragt sind und sich
gegenseitig beeinflussen.

Gelebte Partnerschaft

Fir Aufmerksamkeit auf der Messe sorgten
auch die Auftritte von Markenbotschafter
Holger, der als ,Fenster-Philosoph” Teil der
Markenkampagne ist. Seit ihrem Start 2025
hat die Kampagne eine hohe Reichweite er-
zielt und tragt zur Sichtbarkeit von Kunst-
stoff-Fenstern aus Veka-Profilen bei. Sie ist
Teil eines umfassenden Unterstiitzungspa-
kets, das Veka seinen Kunden anbietet.

,Partnerschaft bedeutet fiir uns, nicht nur die
positiven Entwicklungen herauszustellen,
sondern auch Herausforderungen transpa-
rent und fair anzusprechen®, erkldrt Ver-
triebsleiter Dennis Decker. Die enge Zusam-
menarbeit zeigte sich nicht zuletzt in den of-
fenen Gesprachen auf der Messe (iber die
aktuellen Herausforderungen der Branche.
Dabei sieht sich Veka insgesamt in seinem
Kurs bestdtigt. Dies belegen die vielen positi-
ven Riickmeldungen rund um die Messepra-
sentation. M

www.veka.de
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Im Kreislauf gedacht: Veka setzt konsequent
auf Recyclingmaterial und zeigt, wie Nach-
haltigkeit in der Praxis funktioniert.

Foto: bauelemente bau
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