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bauelemente bau im Gesprach mit Marvin Meyer (Growe/Roltex) und Oliver Schépf (Somfy)

Das Thema intelligente Solarlésungen hilt in der Rollladen- und
Sonnenschutzbranche immer weiter Einzug. Im Sommer dieses

Jahres gab die Growe/Roltex-Gruppe bekannt, ein Solar-Power-
Modul in den Markt einzufiihren, das die Solarlosung von Somfy
optimal ergdnzt. Fiir ein vertiefendes Interview haben wir uns mit
Marvin Meyer, Prokurist bei Growe/Roltex, und Oliver Schopf,
Key-Account Manager im Vertriebsbereich Industrie bei Somfy,
in der Somfy-Akademie in Dinslaken am Niederrhein getroffen.
In den dortigen Schulungsraumen ist die neue gemeinsame L6-
sung an den Ausstellungsstiicken bereits installiert. Das einfach
zu montierende Solar-Modul, das im Neubau und der Sanierung
eingesetzt werden kann, ist eine flexible , All-in-one“-Lésung fiir
die Kunden der beiden Unternehmen, die seit Jahrzehnten bereits
partnerschaftlich im Markt auftreten. Mit unseren Interviewpart-
nern sprachen wir unter anderem auch dariiber, inwieweit funk-
basierte Solarlésungen ein Wachstumstreiber fiir die Branche sein
kénnen und ob das Thema automatisierter Sonnenschutz bei den
Endkunden bereits prasent ist und wie es wahrgenommen wird.

Herr Meyer, Sie sind in der Geschéftsleitung bei Growe/Roltex ta-

tig. Welches sind lhre Aufgaben im Unternehmen?
Marvin Meyer: Vor drei Jahren habe ich an unserem Standort in
Wittstock Prokura dbernommen und im nachsten Jahr bin ich be-
reits zehn Jahre im Unternehmen tétig. Derzeit bin ich Giberwiegend
flr die operative Geschdftsleitung am Standort zustdndig und habe
somit ein breites Aufgabenspektrum. Nach und nach méchte ich
mich aber mehr um strategische Themen der Unternehmensgruppe
kiimmern und diese gestalten. Somit kann ich zukiinftig ein sehr
spannendes Aufgabenfeld bedienen.

Hatten Sie vor lhrer Zeit bei Growe/Roltex bereits mit der Son-
nenschutz-Branche zu tun? Welche beruflichen Qualifikationen
konnten Sie aus lhrer bisherigen Vita in lhre jetzige Tatigkeit
einflieBen lassen?

,Eine ,All-in-
one'-Losung
fir den

Fachbetrieb”

Marvin Meyer (r.): ,,Unsere Losung mit der
Energieeinheit erweitert den Solar-Antrieb
von Somfy.“ Oliver Schopf: ,,Ich wiirde beide
Unternehmen als Pioniere der Branche
bezeichnen.”
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Meyer: Ich bin ja erst 31 Jahre alt und gehdre in unserem Unter-
nehmen zur dritten Generation. Mit den Produkten des Unterneh-
mens bin ich quasi aufgewachsen. 2012 bin ich als Auszubildender
an unserem Standort in BarBel eingestiegen. Danach fiihrte mich
mein Weg wie schon erwdhnt nach Wittstock. In dieser Zeit konnte
ich viele Einblicke in die Branche gewinnen, auch begiinstigt durch
unsere Lieferanten und Partner wie beispielsweise Somfy. Im Jahr
2022 habe ich dariiber hinaus meinen Wirtschaftsfachwirt an der
IHK erfolgreich abgeschlossen.

Welche Schwerpunkte wollen Sie im Unternehmen zukiinftig set-

zen?
Meyer: Zukiinftig werde ich mich wieder mehr in das strategische
Management einbringen, um mehr Aufgaben fiir die Gruppe anzu-
gehen zu kdnnen. Wir sind derzeit noch sehr dezentral organisiert.
Dies gilt es, in Zukunft mehr und mehr zu vereinheitlichen und un-
sere Ausrichtung zu modernisieren. Darin wird in den ndchsten Jah-
ren der hauptsdchliche Schwerpunkt meiner Tatigkeit liegen.

Herr Schopf, die strategische Partnerschaft zwischen Somfy und
Growe/Roltex existiert bereits schon seit langerer Zeit. Wann ha-
ben sich beide Unternehmen zum ersten Mal angendhert und zu
welchem Anlass?
Oliver Schopf: Ich habe 1996 bei Somfy angefangen, da existier-
te die Partnerschaft mit Growe bereits. Growe wurde im Jahr 1978
gegriindet und ich wiirde beide Unternehmen als echte Branchen-
pioniere bezeichnen. Der Antrieb fiir Somfy war schon immer, lang-
fristige Tendenzen im Markt zu erkennen und zu fordern. Growe hat
ebenfalls ein klares Verstdndnis davon, welche die wachstumsfor-
dernden Themen in der Branche sind. Ein Beispiel: Ende der goer
Jahre hat Somfy mit der Einflihrung des RTS-Funkprotokolls einen
sehr wichtigen Branchentrend gesetzt. Zum damaligen Zeitpunkt
hat jedoch noch kaum eine Firma in der Sonnenschutzbranche das
Potenzial dieser Zukunftstechnologie erkannt. Anders Growe, die
Funk als eines der ersten Unternehmen als Chance begriffen haben.
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Daher ist es nur logisch, dass wir nun mit Growe zusammen das | Was war die Motivation, diese gemeinsame L6sung auf den Markt
Thema Solar in den Markt tragen wollen. Growe ist definitiv ein sehr | zu bringen?

wichtiger Partner fiir uns. Meyer: Wir sind absolut Giberzeugt von diesem Produkt. Der deut-
sche Markt hatte Solarlésungen bei Antrieben bisher nicht so recht

Meyer: Unsere Partnerschaft ist in den vergangenen Jahren zuneh- auf dem Schirm und wir wollten dieses Feld als Erster bespielen.

mend strategischer geworden. Wir werden von Somfy auch in die Demgegentiber ist der franzdsische Markt Solarlésungen gegeniber

Entwicklungsprozesse mit einbezogen. schon seit langem aufgeschlossener gewesen. Die Zahlen aus die-

sem Markt haben wir verinnerlicht, denn daraus lassen sich auch

Die Kooperation beider Unternehmen wurde nun mit der Verkniip- fir den deutschen Markt gute Wachstumschancen ableiten. Dariiber

fung zweier eigener Produktinnovationen intensiviert. Kénnten hinaus haben wir festgestellt, dass das Thema Solar von den End-
Sie diese gemeinsame Losung zundchst genauer beschreiben? kunden positiver aufgenommen wird als noch vor ein paar Jahren.

Meyer: Unsere Losung erweitert das Solarportfolio von Somfy
rund um den RS100 Solar io und baut darauf auf. Wir als Growe
steuern dazu eine flexible Energieeinheit bei, welche als Aufnahme
fir das Solarpaneel sowie den Akku dient. Die Energieeinheit 16st
diese Komponenten also vom Sonnenschutzelement und speist den
Antrieb mit Energie. Im Vorbau ist zwar geniigend Platz fir einen
Akku, aber fiir viele konkrete Einbausituationen ist das Solar-Pow-
er-Modul ideal. Ein groRer Pluspunkt ist daneben auch die einfach
durchzufiihrende Wartung.

Schopf: Ein weiterer wichtiger Punkt ist sicherlich, dass sich alle
Applikationen mit dieser Lésung abdecken lassen. Fachhandwer-
ker kdnnen das jeweilige Tragerprodukt mit dem integrierten So-
lar-Power-Modul anschlussfertig montieren und sofort in Betrieb
nehmen.

Schopf: Da gebe ich meinem Kollegen uneingeschrankt recht. Zu-
sdtzlich kommt hinzu, dass die Funkrate bei Growe/Roltex bei fast
30 Prozent liegt. Das ist, speziell im Fensterkanal, fiir den deutschen
Markt ein sehr hoher Anteil. Daher war das Thema Solar mit Growe
auch sehr einfach zu platzieren und umzusetzen.

Seit wann ist der RS100 Solar io in den Markt eingefiihrt?
Schopf: Den RS100 Solar io haben wir im Jahr 2023 auf den Markt
gebracht. Der RS100 io wurde bereits zur R+T 2015 in der 230 Volt
Ausfiihrung und als hybride Antriebsvariante in Stuttgart prdsen-
tiert, und wir konnten mit dieser Antriebsreihe einen echten Bran-
chenmaRstab setzen. Dadurch ist fiir unsere Kunden der Switch
zum RS100 Solar io auch problemlos umsetzbar, da sie mit dem
Grundprinzip bereits vertraut sind.
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Marvin Meyer (I.) und Oliver Schopf prdsentieren die Komponenten

des neuen Solar-Moduls. Foto: Somfy / Growe
Meyer: Mit unserer gemeinsamen Losung sind wir Ende 2023 in den
Markt gegangen. Zu diesem Zeitpunkt war es jedoch erst ein Pro-
belauf, um das Produkt zu testen. Den groRBen Launch haben wir
im Mdrz 2024 zur Fensterbau Frontale in Nirnberg auf unserem
Messestand gefeiert. Hier haben wir alle Sonnenschutzanlagen aus-
nahmslos durch Solarantriebe betrieben.

Kann man jetzt schon etwas zur Nachfrage sagen?

Schopf: Man kann auf jeden Fall sagen, dass wir die Solarmengen
im Vergleich zum letzten Jahr erneut deutlich steigern konnten. Der
Endkunde benétigt zwingend geeignete Losungen als Schutz gegen
die zunehmenden Phasen extremer Hitze sowie zur Energieeinspa-
rung. Zum Beispiel beziffert eine aktuelle Studie des VFF das Volu-
men an sanierungsbedirftigen Fenstern auf dem deutschen Markt
mit {iber 200 Millionen Einheiten bei einem gleichzeitigen Mangel
an Fachkraften. Das Marktvolumen fiir Solarlésungen ist also defini-
tiv vorhanden und der Endkunde ist auch bereit, in diese Losungen
zu investieren. Die vielen Vorteile miissen jedoch erkldart werden
und der Abgabepreis argumentierbar sein. Um hier ein bestmog-
liches Kosten-Nutzen-Verhdltnis fir alle Marktteilnehmer zu erzie-
len, ist sicherlich noch einiges an Uberzeugungsarbeit durch die
gesamte Branche zu leisten.

Meyer: Dennoch ist das Interesse an unserem Produkt hoch, das
merkt man schon. Auch die Fensterhersteller zeigen sich immer in-
teressierter.
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Ldsst sich auch schon etwas sagen, in welchem Verhdltnis die

neue L6sung in der Sanierung und im Neubau eingesetzt wird?
Meyer: Wir hatten bereits erste Auftrage aus dem Neubau, aber
hauptsdchlich wird unsere Losung aufgrund der aktuellen Situation
in der Sanierung eingesetzt. Zum jetzigen Zeitpunkt ist es jedoch
noch nicht so einfach, dies in konkrete Zahlen zu fassen.

Welchen Benefit haben die Kunden von Somfy und Growe/Roltex?
Schopf: Da gibt es durchaus mehrere Vorteile. Die Montage ist —
auch im Bereich der Nachriistung - sehr einfach und das Hinzu-
ziehen einer Elektro-Fachkraft nicht notwendig. Das macht es fiir
das montierende Unternehmen zeitlich besser planbar und stellt
zudem eine Antwort auf den Fachkraftemangel dar. AuRerdem sind
in der neuen Losung die Produkte von Growe und Somfy perfekt
aufeinander abgestimmt. Sie kann gewerkelibergreifend eingesetzt
werden und ist alles in allem eine ideale , All-in-one“-Losung fiir den
Fachbetrieb.

Das Solar-Power-Modul von Growe/Roltex liefert nicht nur die
Energie fiir den Somfy-Antrieb. Welche Funktionen im Gesamt-
system libernimmt es noch?
Meyer: Allgemein gesagt verlagern wir die Technik nach auRen, was
die Komponenten deutlich zuganglicher macht. Zudem kann das
Modul auch als Design-Element, farblich abgestimmt, in die Fassa-
de integriert werden.

Schopf: Die Losung von Growe ist als reines abgekapseltes System
auch schlagregendicht. Was ebenfalls kein anderes Produkt bieten
kann, ist die einfache Integration in die Fassade beziehungsweise
den Aufsatzkasten.

Was unterscheidet das neue Solar-Power-Modul von anderen ver-

gleichbaren Losungen?
Meyer: Wir haben einen gewissen Vorsprung am Markt, da wir die
Licke fir unser Solar-Power-Modul friih erkannt haben und auch
bei der Markteinfiihrung die ersten gewesen sind. Die vielen positi-
ven Riickmeldungen auf der Fensterbau und die verstarkte Nachfra-
ge unserer Kunden bestdtigen uns, dass wir das Thema Solar in der
Growe-Gruppe gut besetzen.

Gibt es bei der Montage vor Ort Besonderheiten?

Meyer: Wie Oliver Schopf bereits erwdhnt hat, benotigt man keine
Elektro-Fachkraft zur Montage. Die Montage ist so einfach wie mog-
lich. Der Kunde kann frei entscheiden, ob er lieber in der Produk-
tion komplett am Element montiert oder vor Ort auf der Baustelle.
Runder wird es natirlich, wenn es vollstandig vormontiert wird. Fiir
den Neubau haben wir gezielt die Montageplatten entwickelt und
eingefiihrt.

In das Somfy Smarthome-System TaHoma ist die neue L6sung na-
tiirlich integriert. Wie sieht es aber mit dem Smarthome-Standard
Matter aus?
Schopf: Mit Sicherheit wird sie irgendwann auch in Matter integ-
riert sein, denn mit hoher Wahrscheinlichkeit wird Matter zukiinf-
tig der Smarthome-Standard werden. Somfy ist Mitglied in der
Smarthome-Allianz um Apple, Amazon, Google und Zigbee und ver-
tritt dort die Interessen der Sonnenschutzbranche. Allerdings bie-
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ten unsere Produkte weitaus umfangreichere Funktionalitdten
als beispielsweise nur das An- und Ausschalten der Zimmerbe-
leuchtung. Denn dort bewegt sich Matter derzeit noch.

Wie sehen Sie bei den Endkunden die Akzeptanz fiir auto-
matisierten Sonnenschutz? Ist hierbei noch viel Uberzeu-
gungsarbeit zu leisten und wissen die Endverbrauchenden,
in welchem MaRB ein automatisierter Sonnenschutz zur Ener-
gieeinsparung eines Gebdudes beitragen kann?
Meyer: Die Forderung der Endkunden nach automatisiertem
Sonnenschutz ist definitiv vorhanden. Dies resultiert aber mei-
ner Erfahrung nach eher aus Komfortaspekten. Ob den Kun-
den auch bewusst ist, was dies in punkto Energieeinsparung
bedeutet, sei dahingestellt. Hier gilt es sicherlich, noch Aufkla-
rungsarbeit zu leisten.

Schopf: Ich befiirchte, dass der Endkunde aufgrund der vielen
Informationen, die er iiber ganz verschiedene Kandle erhlt,
das Thema gar nicht bewusst wahrnehmen kann. Das Problem
ist, dass die Industrie selbst das Thema nicht genug bespielt
und in die Offentlichkeit trigt. Deswegen bin ich persénlich
sehr gliicklich, Partner wie Growe zu haben, die sich bewusst
dieser Aufgabe annehmen. Als einer der Trdger der Reprdsen-
tanz Transparente Gebdudehiille (RTG) in Berlin, dem Haupt-
stadtbiiro der Branchen Glas, Fenster, Fassaden, Automation
und Sonnenschutz, setzt sich Somfy aktiv dafiir ein, dass Ge-
bdude klimafreundlich und zukunftssicher werden. Mit unse-
rem ,Klimapartner“-Konzept beschdftigen wir uns gemeinsam
mit unseren Partnern in der Sonnenschutz- und Fensterbran-
che mit der zentralen Fragestellung: Wie schaffen wir es, auch
zukiinftig Ertrage, Wachstum und Sicherheit fiir uns alle zu
gewdhrleisten und gleichzeitig dem Endkunden Antworten
auf zwei wichtige Herausforderungen zu bieten, ndmlich den
sommerlichen Hitzeschutz und den ganzjahrigen Temperatur-
komfort.

Auf der zuriickliegenden R+T konnte man auf vielen Messe-
stinden Solarmodule als Energiequelle speziell fiir Antriebe
sehen. Inwieweit kénnen Solarlésungen auch einen Wachs-
tumstreiber fiir die Branche darstellen?
Meyer: Aus unserer Sicht sind Solarlésungen definitiv Wachs-
tumstreiber. Wir haben auf der Fensterbau Frontale auf unse-
rem Messestand alle unsere Produkte mit unserer Solarlésung
ausgestattet. Sie spricht bewusst den Sanierungsmarkt an und
unsere Kunden sind sehr empfanglich fiir das Produkt.

Schopf: Wir kénnen mit dieser Synergie dem Endkunden ge-
zielt bei der nachhaltigen Energieeinsparung und beim Kihlen
der Rdume helfen. Mit Solar haben wir zusdtzlich noch den
Vorteil der Reduzierung der Gewerke. In Kombination mit ei-
nem automatisierten Sonnenschutz nehmen wir dem Endkun-
den in diesem Feld alles ab. W

Herr Meyer, Herr Schopf, wir danken lhnen
herzlich fiir das Gesprdch!
www.rollladen-growe.de
www.somfy.de
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verpassen!

Mit dem im 14-tdgigen Rhythmus
erscheinenden Newsletter

bauelemente
von bauelemente bau
sind Sie immer auf dem a u >
Lanenden' DAS MARKETINGMAGAZIN FUR BAUAUSSTATTER

Auf unserer Homepage
kénnen Sie sich unter

www.bauelemente-bau.eu
fiir unseren Newsletter anmelden.
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