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Entwicklung
Produktion

Vertrieb

40 Jahre FeBa –
Eine Erfolgsgeschichte
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40 Jahre FeBa –
Eine
Erfolgsgeschichte
wurde mit 400 gelade-
nen Gästen gefeiert, die
bei herrlichem Früh-
lingswetter Anfang Mai
die Produktionserweite-
rungen einweihen und
die Produktneuheiten
begutachten konnten.
Gesteigert wurde dieser
Feiertag nur vom darauf
folgenden Tag der offe-
nen Tür – 2.000 Besu-
cher aus der Region
wollten live sehen und
erleben, was sich Neues
bei FeBa getan hat. An
beiden Tagen konnten
die Gäste physisch den
Jubiläumsclaim »40
Jahre FeBa Tatendrang«
erleben.

Mit der Vorstellung des FeBa-Führungs-
teams leitete Karl-Heinz Flick die Feier-
lichkeiten zum Jubiläumswochenende
ein. V.l.: Michael Hinzel, Produktmana-
ger; Jürgen Nassauer, Einkaufsleiter;
René Neuser, Leiter Verkaufsinnen-
dienst; Stefan Werthenbach, Kaufmänni-
scher Geschäftsleiter; Karl-Heinz Flick,
Inhaber und geschäftsführender Gesell-
schafter; Katja Baak-Menk, Gesellschaf-
terin; Frank Teich, IT-Leiter; Thomas
Menk, Technischer Geschäftsleiter;
Christoph Konrad, Vertriebsleiter und
Michael Tetzner, Prozessmanager.

400 geladene Festgäste kamen zum 40-jährigen Jubiläum des Siegerländer Fenster-
bauers FeBa in Burbach.

Auf starkes Interesse, vor allem am Tag
der offenen Tür, stießen die Informa-
tionsstände der Produktneuheiten. Hier
konnten sich die Besucher über Details
wie Glas, Beschlag und Profil informie-
ren. Im FeBa Kompetenz-Zentrum wur-
de vorgeführt, was Kunststofffenster
und -türen sowie Aluminium-Haustüren
leisten und was diese Bauelemente zur
Energieeinsparung oder dem Wohn-
komfort beitragen können. Ebenso stark
in Anspruch genommen wurde das Ange-

bot der Betriebsbesichtigungen bei lau-
fender Produktion. Rundgänge durch
die Fertigung sind für Hausbesitzer und
Investoren interessant und darüber hin-
aus ein eminent wichtiger Faktor der
regionalen Imagebildung eines Unter-
nehmens.

Wer einmal live erlebt hat, wie FeBa-
Fenster produziert werden und gesehen

hat, welches Leistungsspektrum ein
FeBa-Fenster beinhaltet, der wird später
beim Fensterkauf nicht mehr nur die
Preisfrage in den Vordergrund stellen.

Starke Worte der Anerkennung zollte
Karl-Heinz Flick in seiner kurzen Begrü-
ßung seinen leitenden neun Mitarbei-
tern, stellvertretend für die insgesamt
250 Beschäftigten, sowie seiner Tochter,
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Laudator Wieland Frank skizziert den deutschen Fenstermarkt und appelliert zugleich
an die Branche, Fenster höherwertiger im Verkauf zu positionieren.

Gespannt verfolgten die Besucher die
Ausführungen zum Ablauf der Alumini-
um-Haustüren-Fertigung.

Gesellschafterin und Beiratsmitglied,
die mit ihm gemeinsam auf der Bühne
standen und den Beifall der Gäste sicht-
lich genossen.

Nicht auf dem Podium, aber stets an der
Seite ihres Mannes, wurde Ehefrau Rena-
te von der Belegschaft mit einem Blu-
menbouquet geehrt.

FeBa fertigt heute im Durchschnitt
1.000 Fenstereinheiten pro Tag und als
größter Kunststoff-Haustürenhersteller
in Deutschland 8.000 Türen pro Jahr.
Mit der neuen Aluminium-Produktion
soll diese Zahl weiter ansteigen. Die
wieder erstarkte Nachfrage nach Hebe-
schiebetüren sieht FeBa eindeutig als
eine Renaissance. Im Vergleich zum
Vorjahr sind bis Juni über 20% mehr
Hebeschiebetüren bei FeBa produziert
worden. Ebenfalls ist festzustellen, dass
der Trend zu mehr Farbigkeit unvermin-
dert anhält, besonders Anthrazittöne
erfreuen sich großer Beliebtheit. Im
Jubiläumsjahr konnte der Umsatz be-
reits enorm gesteigert werden und damit
steht FeBa im Ranking auf Platz 4 der
größten Kunststofffensterhersteller in
Deutschland.

Nachdem Wieland Frank, Inhaber des
Baubeschlagherstellers Siegenia-Aubi,
als quasi ‚Nachbar' und Beschlagsliefe-
rant, einen anschaulichen Überblick
über die derzeitige Lage bzw. Situation
der Fensterbranche in Deutschland gab,
konnte er sich nicht verkneifen, an die
Vertriebsverantwortlichen der Branche
insgesamt zu appellieren. Sie sollen sich
mit den aktuellen Themen wie Energie-
sparen, dem Komfortgedanken und der
Sicherheit durch neue Fenster beschäfti-
gen und solche Themen in den Mittel-

punkt ihrer Verkaufsstrategien stellen
und somit den Nutzen für den Bauher-
ren in den Vordergrund stellen. »...Ener-
gieeffizienz im Bestand zu erreichen
durch den Einsatz neuer energiesparen-
der Fenster – versierte und dynamische
Verkäufer setzen diese Argumente im
Verkaufsgespräch erfolgreich ein« so
Frank.

Flick, der 1971 als ‚Seiteneinsteiger' im
Fensterhandel erste Bekanntschaft mit
der Branche machte, wusste um die
Notwendigkeit einer hohen Fertigungs-
qualität. Zudem investierte er stets mit
Schulungen und Seminaren in die hohe
fachliche Qualität der Verkaufsmann-
schaft – mit Erfolg, wie die vergangenen
40 Jahre zeigen.

Denn, just zu der Zeit, als die Gemeinde
Burbach ein neues Industriegebiet aus-
lobte, platzte bei FeBa die Produktion
aus allen Nähten, so dass eine Ferti-
gungserweiterung unumgänglich wurde,
und da Karl-Heinz Flick keine halben
Sachen machte, wurde kurzer Hand in
dem neuen Burbacher Industriegebiet

auf einem Areal von 25.000 m ein rich-
tungsweisendes Kunststoff-Fensterwerk
mit modernsten Fertigungseinrichtun-
gen und -abläufen errichtet. An diese
kleine Episode vor 25 Jahren erinnerte
Bürgermeister Christoph Ewers die
Festgäste und setzte zu dem 40-jährigen
Firmenjubiläum ein weiteres hinzu: ein
Vierteljahrhundert FeBa in Burbach. Das
jetzt 25 Jahre alte Industriegebiet wird
mittlerweile stark von FeBa dominiert,
mit dem Kunststofffensterwerk, dem
neuen Logistik-Bereich, der Verwaltung,
dem FeBa Kompetenz-Zentrum und
letztlich der soeben eröffneten Alumini-
um-Haustürenfertigung. Insgesamt ste-
hen die FeBa-Werke auf einer eng bebau-
ten Grundfläche von 50.000 m . Von

2

2

1990 bis 2001 wurden in Burbach auch
Holzfenster gefertigt, aber dieses Pro-
duktsegment wurde aufgrund sinkender
Nachfrage zugunsten einer Erweiterung
der Kunststofffenster-Fertigung wieder
aufgegeben.

Noch etwas zeichnet das Unternehmen
bzw. den festen Glauben des Firmenin-
habers an seine Mission, Fenster und
Türen zu produzieren und erfolgreich zu
vermarkten, aus. Wie ein roter Faden
zieht sich durch die Firmenchronik, dass
Investitionen immer im zeitlichen Um-
feld von deftigen Krisen der Bauwirt-
schaft und damit auch in der Fenster-
branche getätigt wurden. Als Folge ging
das Unternehmen stets gestärkt aus die-
sen hervor und konnte ein flotteres
Wachstum hinlegen als das allgemeine
Marktwachstum.

Diese Etappen in der Unternehmen-
schronik verdeutlichen den erfolgrei-
chen Aufstieg des Siegerländer Kunst-
stofffensterherstellers. Dazu haben auch
maßgeblich die Produktinnovationen
der FeBa beigetragen, betonte Wieland
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Die Viel-
falt der
Fenster-
und Tü-
renwelt
spiegelt
sich im
FeBa
Kompe-
tenz-
Zentrum
wider.

Die Beschläge werden im neuen Schraub-
automaten verschraubt.

Frank und führte als Beispiel die FeBa-
Kralle an. Eine gemeinsame Entwick-
lung beider Häuser, die den Kunden ein
exklusives Alleinstellungsmerkmal mit
einem hohen Sicherheitsaspekt auch
heute noch nach 4 Jahren bietet. Über-
haupt hat das Thema Sicherheit am Fens-
ter eine lange Tradition im Hause FeBa.
Bereits Anfang der 90er Jahre wurden
grundsätzlich alle Fenster mit einem
höheren Sicherheitsstandard als markt-
üblich ausgestattet.

Aber auch in der Profiltechnik war das
Haus FeBa stets auf der Höhe der Zeit,
immer darauf bedacht, dem Partner
Alleinstellungsmerkmale bieten zu kön-
nen. Das eigene System FeBa-Line wur-
de 1994 entwickelt und gab den FeBa-
Partnern gute Verkaufsargumente an die

Hand. Entsprechend der Zeit bzw. den
Vorgaben der EnEV wurde das mit zu-
sätzlichen Profil-Kammern ausgestatte-
te Fenstersystem FeBa NovoTherm
2004 eingeführt. Während das Premi-
um-Segment später durch das Profil
FeBa NovoRoyal abgedeckt wurde.

Auch den Markenauftritt hat FeBa nicht
vernachlässigt und entsprechend ak-
tualisiert. In den letzten Jahren wurde
das Corporate Design um das Logo
»FeBa Fenster und Türen« konsequent
in der Kommunikation, über alle Me-
dien hinweg, umgesetzt. Auch FeBa-
Partner profitieren von den durchgängi-
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FeBa-Profile werden automatisch in zugewiesene Lagerplätze eingelagert und abgeru-
fen.

Auch heute noch einzigartig und ein Alleinstellungsmerkmal für FeBa-Partner: die
gemeinsam mit dem Beschlagshaus Siegenia-Aubi entwickelte FeBa-Kralle.

Die FeBa-Homepage wurde mit dem
Haustür- und Farbkonfigurator noch-
mals attraktiver gestaltet.

gen und hochwertigen Werbemitteln für
ihr eigenes Marketing.

Ein besonderes Augenmerk hat die Un-
ternehmensleitung stets auf eine hoch
effiziente Fertigung gelegt. Das war mit
dem Aufbau der Fertigung in Burbach
seinerzeit der Fall, 2002 wurde FeBa mit
dem Innovationsaward für die Gläserne
Fabrik ausgezeichnet. Flick betont:
»Leitgedanke unserer Vision einer servi-
ceorientierten Technologie ist unsere
hochmoderne Fertigungsstraße. Die
FeBa-Produktion wird papierlos gesteu-
ert. Aber trotz allem funktioniert das
nur mit dem Einsatz unserer hoch quali-
fizierten Mitarbeiter«.

Die prämierte Fertigungsstraße wurde
stetig weiterentwickelt und im letzten
Jahr durch eine weit greifende Investiti-
on verbessert. Auf einer Fläche von
mehr als 4.000 m entstand ein neues
automatisches Palettenlager mit einem
Fassungsvermögen von 700 Paletten.

2

Das neue Lagersystem ermöglicht neben
der größeren Lagerkapazität eine effi-
zientere Materialzuführung. Dies stellt
einen Baustein für neue zukunftweisen-
de Prozessabläufe dar.

Durch innerbetriebliche Prozessverbes-
serung wird ermöglicht, alle Produkte
am Produktionsende zur Auslieferung
auf Transportgestelle zu verpacken.

Dadurch wird der Kommissionieraufwand erheblich reduziert.
Das spart wertvolle Arbeitszeit und garantiert einwandfreie Qua-
lität für die FeBa-Partner.

Diese Qualitätskette setzt sich ebenfalls in der Auslieferung der
Fenster und Türen fort. Immer mehr Kunden wünschen die Aus-
lieferung ihrer Aufträge auf Transportgestellen. Mit der getätig-
ten Investition werden die dafür notwendigen internen Abläufe
bei FeBa erheblich optimiert, wodurch den Kunden ein deutli-
ches Mehr an Service, Liefertreue und Qualität geboten werden
kann.

Einhergehend mit der Unternehmensphilosophie, die ganz im
Zeichen des Kunden, der Kundenzufriedenheit und somit dem
Wohle des Unternehmens und der Mitarbeiter steht, äußert sich
Karl-Heinz Flick: »In unserem Unternehmensleitbild haben wir
fünf Punkte festgeschrieben, die sich wie ein roter Faden durch
unser Unternehmen ziehen und unseren Alltag bestimmen. Aus-
gehend vom Familienunternehmen und der Führung, bestimmt
der Kunde unser Handeln. Dabei dürfen wir aber nicht verges-
sen, dass unsere Mitarbeiter unser wertvollstes Kapital sind«.
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»...Partner-
schaft hat

für uns eine
große

Bedeutung...«

Im Anschluss an die Feierlichkeiten
sprachen wir mit dem Unterneh-
mensgründer Karl-Heinz Flick über
sein Lebenswerk, zukunftsweisen-
de Produkte und auch über den Ge-
nerationenwechsel.

FeBa-Unternehmensgründer Karl-Heinz
Flick bekräftigt, »unsere getätigten Inves-
titionen waren die richtige Entschei-
dung«.

BB-Redaktion:

Karl-Heinz Flick:

BB-Redaktion:

Karl-Heinz Flick:

BB-Redaktion:

Karl-Heinz Flick:

BB-Redaktion:

Entgegen der Bran-
chenentwicklung haben wir von den
Auswirkungen der Finanzkrise nichts
gespürt. Im Gegenteil: Wir konnten in
den letzten Jahren überdurchschnittli-
che Umsatzzuwächse erzielen. Da wir
auch zukünftig von einer steigenden
Nachfrage im privaten Sanierungsbe-
reich ausgehen und uns auf Kundenwün-
sche einstellen, waren die getätigten
Investitionen die richtige Entscheidung.

Zwei meiner Enkel-
kinder (Simon und Norman Menk)
stehen schon in den Startlöchern, um
den Erfolg des Unternehmens weiter
voranzutreiben. Nach einer fachgerech-
ten Ausbildung werden sie zukünftig in
die Führungsebene einsteigen. Derzeit
wird das Unternehmen von einer Mann-
schaft junger Mitarbeiter geführt, die
seit langen Jahren unserem Haus ver-
bunden sind.

Wie eben schon er-
wähnt, sind wir in den vergangenen
Jahren immer über den Marktprogno-
sen gewachsen. Auch in diesem Jahr
sehen unsere Planzahlen für 2011 höher
aus als die Prognosen des Verbandes.

Mit dem höchsten Inves-
titionsvolumen von 8,5 Millionen Euro
in der 40-jährigen Unternehmensge-
schichte hat sich FeBa selbst das schönste
Geschenk gemacht. Die vorbereitenden
Planungen liefen aber jüngst in der Zeit,
als die Fensterbranche eine deutliche
Delle einstecken musste. Was gab den
Ausschlag, dass Sie dennoch an Ihren
Planungen festhielten?

Viele Unternehmer wei-
chen der Frage nach dem Generationen-
wechsel gern aus. Mit der jetzigen Inves-
tition haben Sie das Unternehmen quasi
hardwaremäßig für die Zukunft fit ge-
macht. Wie aber sieht die Zukunft perso-
nell aus?

Nach einer jüngsten
Veröffentlichung und Prognose des Ver-
bandes Fenster + Fassade, soll der deut-
sche Fenstermarkt in diesem Jahr um 0,9
% auf 12,6 Mio. Fenstereinheiten wach-
sen. Stimmen Ihre Berechnungen mit
diesen Zahlen überein oder gehen Sie von
einem stärkeren Wachstum aus?

Spielen bei diesem
Wachstumssprung die öffentlichen För-
dermaßnahmen eine bedeutende Rolle
bei Ihren Bauelementen-Partnerbetrie-
ben und wenn ja, wie greifen Sie unter-
stützend ein?

Karl-Heinz Flick: In unseren Umsatzzie-
len haben wir die öffentlichen Förder-
maßen nicht eingeplant, sie spielen aus
unserer Sicht im Moment eine unterge-
ordnete Rolle. Natürlich informieren
wir unsere Partner über aktuelle Förder-
maßnahmen. Weiterhin unterstützen
wir unsere Partner im Bedarfsfall bei der
Abwicklung der Aufträge.

BB-Redaktion:

Karl-Heinz Flick:

BB-Redaktion:

Karl-Heinz Flick:

BB-Redaktion:

Karl-Heinz Flick:

BB-Redaktion:

Karl-Heinz Flick:

Die Exportmärkte
spielen für uns eine immer größere Rol-
le. Auch hier haben wir prozentual eine
große Steigerung erzielt. Neben den
bereits gut besetzten Beneluxländern
spielen mittlerweile Frankreich, Öster-
reich und Schweiz eine enorme Rolle. In
den zuletzt genannten Ländern suchen
wir zurzeit nach weiteren Handelspart-
nern.

Partnerschaft hat für
uns eine große Bedeutung. Denn nur in
einer gut funktionierenden Partner-
schaft kann sich der Erfolg einstellen.
Wir können mit Stolz behaupten, dass
auch unsere Premium-Partner in den
letzten Jahren ein stetiges Wachstum
verzeichnen konnten. Dies ist in großem
Maße der mit unseren Premium-Part-
nern gemeinsam ausgearbeiteten Strate-
gievielfalt geschuldet. Die Produkte
Fenster und Türen lassen sich am besten
über eine entsprechende Ausstellung
präsentieren. Neben der ansprechenden
Präsentation spielt aber auch das gute
Verkaufspersonal eine wichtige Rolle.
Eine gute Beratung des Kunden ist nur
durch geschultes Personal möglich. Wir
bieten hier ein großes Spektrum an Schu-
lungen. Zur Abrundung des Gesamtbil-
des unserer Partner muss die entspre-
chende Seriosität gegeben sein.

Die Exklusiv-Alumi-
nium-Haustür mit beidseitig flügelüber-
deckender Füllung und den verdeckt
liegenden Bändern, ist genau das richti-
ge Produkt, um das hochwertige Seg-
ment des Marktes abzudecken. Die
Haustür ist und bleibt die Visitenkarte
des Hauses. Hier treffen wir mit unserer
Exklusiv-Serie genau ins Schwarze.
Schon jetzt können wir eine rege Nach-
frage verzeichnen.

Lassen Sie sich überra-
schen. Wir sind sicher, dass wir auch hier
unseren Partnern wieder einen Wettbe-
werbsvorteil am Markt verschaffen.
Aber hierzu mehr im Herbst.

FeBa agiert vertriebsmä-
ßig bundesweit, welche Rolle spielt der
Export und in welchen Ländern sind Sie
besonders stark vertreten?

Welche Kriterien muss
ein FeBa-Partner erfüllen, um Kompe-
tenz-Partner werden zu können?

Die Vorstellung der neu-
en Aluminium-Haustüren-Generation
war die Produktneuheit in der neuen
Aluminium-Fertigung. Was versprechen
Sie sich hiervon?

Im Herbst wollen Sie mit
einer weiteren Neuheit auf den Markt
kommen. Können, oder besser, wollen
Sie schon skizzieren, wohin die Reise
gehen wird?

BB-Redaktion: Herr Flick, wir danken
Ihnen für das Gespräch.
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Produktoffensive bei FeBa

Viele Neuheiten bis
ins nächste Jahr

Ein Jubiläum ohne Neuheiten – bei FeBa undenkbar, ganz im
Gegenteil. Das Unternehmen nutzt das volle Kalenderjahr,
um mit Neuheiten aus der Kreativküche der Anwendungs-
und Konstruktionsleitung den Partnerbetrieben etwas Altbe-
währtes für deren Vermarktung zur Verfügung zu stellen –
Alleinstellungsmerkmale durch Produktneuheiten.

Aluminium-Haustüren mit beid-
seitiger Aufsatzfüllung und ver-
deckt liegenden Türbändern avan-
cieren zu den Stars unter den Fe-
Ba-Aluminium-Haustüren. Das
Design ist klassisch bis modern.

AluTherm Exklu-
siv (Flächenbün-
diges Profilsys-
tem, beidseitige
Flügelüberdec-
kung, Bautiefe:
72 mm).

Dass dabei die Aluminiumhaus-
türen mit der Investition in die
neue Aluminiumhaustür-Ferti-
gung eine vordere Position ein-
nehmen, liegt nahe, wobei damit
keine Wertigkeit in der Produkt-
hierarchie hergestellt wird.

In der Kunststoff-Haustüren-
Produk-tion mit ca. 8.000 Exem-
plaren pro Jahr ist FeBa der füh-
rende Produzent in Deutschland;
eine ebenfalls führende Rolle im
Aluminium-Haustürsektor ein-
zunehmen, steht somit im Fokus
der FeBa-Produktstrategie.

Entsprechend wurde die neue
Produktionsanlage konzipiert,
die mit einem hochmodernen
Maschinenpark, u.a. einem auto-
matisiertem CNC-Stabbearbei-
tungszentrum aus dem Hause
elumatec, ausgestattet ist.

Hintergrund der Produk-
tionsaufnahme von Alumi-
nium-Bauelementen ist,
dass FeBa flexibler auf
Kundenwünsche reagieren
möchte, um gleichzeitig
den Partnerbetrieben eine
höhere Haustürenvielfalt
anbieten zu können.

Die Basisprofile der FeBa-
Aluminium-serien stam-
men aus dem Systemhaus
Heroal und bilden bei FeBa
zunächst drei Produktli-
nien.

Dabei bieten die Systeme
AluTherm 2000 und Alu-
Therm 4000 klassische,
zeitlose sowie moderne
Haustürvarianten.

Mit allen Serien werden
bereits mit einem U -Wert
von 1,6 W/m K die aktuell
geforderten energetischen
Werte der EnEV unter-
schritten.

d
2

Exklusivfüllung
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Der FeBa-SRB-Komfort-Beschlag ge-
währleistet Verschleißarmut und eine
leichtgängige Bedienung. Für den Mon-
teur verringert sich der Einstellungsauf-
wand vor Ort erheblich.

Schlanke Profilansichten und ein nahezu
gradliniges Design sorgen für eine rassi-
ge Optik.

In der Regel werden diese Systeme mit
Einsatz- oder einseitigen Aufsatzfüllun-
gen jeglicher Art ausgestattet, die gestal-
terisch keine Wünsche offen lassen.

Die Farbpalette ist unendlich (auf
Wunsch), während sämtliche RAL-Farb-

töne sowie eine Vielzahl von Strukturbe-
schichtungen und Eloxal-Oberflächen
angeboten werden.

Sicherheit wird selbstverständlich auch
bei den FeBa-Aluminiumtüren großge-
schrieben, eingesetzt werden im Stan-
dard bereits stabile, dreidimensional
verstellbare Aufschraubbänder sowie ein
dreifach verriegelndes Schwenkriegel-
schloss.

Eindeutig als Premium-Produkt wird die
neue Serie AluTherm Exklusiv positio-
niert. Im Standard besticht das flächen-
bündige System mit einer beidseitig
flügelüberdeckenden Aufsatzfüllung
und erhält dadurch ein schlankes, gefäl-
liges Design.

Darüber hinaus kommt bei der Exklusiv-
Serie eine neuartige, völlig verdeckt
liegende, Türbandtechnik zum Einsatz.

Man sieht weder innen noch außen ein
Türband und dennoch überzeugen diese

Türen, auf Grund der einzigartigen
Kinematik, mit einem
Öffnungswinkel von
180°.

Wärmedämmwerte
von U 1,3 W/m K

zeichnen diese Haustür-
serie um ein weiteres aus.

Mit dem exklusiveren
Haustürdesign besitzen die
FeBa-Fachhandelspartner
wieder ein Element mit
Alleinstellungsmerkma-
len. Zudem profitieren die
Partnerbetriebe von der
Jubiläumsaktion: 12 aus-
gewählte Spitzenmodelle
werden zu attraktiven
Aktionspreisen vermark-
tet.

Zu allen Aluminium-Tür-
serien bietet FeBa – je nach
Kundenwunsch – ein um-
fangreiches Zubehör- und
Beschlagsprogramm mit
einer Vielzahl von Zusatz-
ausstattungen, wie bei-
spielsweise einer FeBa
Protect 2 (Mehrfach-Si-
cherheitsverriegelung/-
Motorschloss/Fingerscan
etc.), an.

Als Neuheit für PVC- und
Aluminiumtüren kommt
eine mechanische Auto-
matik-Mehrfachverriege-

lung im Türenbereich zum
Einsatz. Beim Zuziehen der Tür ver-

schließen automatisch zwei Haken die
Tür durch berührungslose Magnetkon-
takte.

Die massiven Schwenkhaken gewähr-
leisten eine hohe Sicherheit. Das Schloss
ist durch die kunststoffummantelte Soft-
lock-Falle im Hauptschloss wartungs-
frei.

Besonders im privaten Bereich sind
Raffstores augenblicklich noch kein
ausgesprochener Renner. Dennoch
verfügen Raffstores gegenüber dem
klassischen Rollladen über eine Reihe
von Vorteilen und vereinen gleichzeitig
Design mit hoher Funktionalität.

Aktive Bauelementehändler werden
dieses Element gern in ihr Produktsorti-
ment aufnehmen, da dieser Behang beim
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sommerlichen Wärmeschutz Vorteile
gegenüber dem Rollladen aufweist.
Durch die stufenlose Einstellung der
Lamellen kann eine maximale Nutzung
des Tageslichtes bei gleichzeitiger Ver-
schattung erreicht werden.

Darüber hinaus werden durch die Mon-
tage vor dem Fenster Wärmebrücken
vermieden. Die Vorbaukästen sind in
rund oder eckig und in allen RAL-
Farben lieferbar.

Häufig sind es Kleinigkeiten, die zu
einem Aha-Effekt führen. Der neue
Beschlag FeBa-SRB Komfort, mit dem
die FeBa-Fenster ab 2012 serienmäßig
ausgestattet werden, sorgt durch den
Komfort-Pilzbolzen für eine erhöhte
Qualität in der Montage durch die stu-
fenlose, selbstregulierende Höhenver-
stellung.

Mit besonderen Innovationen im Be-
reich Glas heben sich die Basis/Float-
Glashersteller nicht gerade hervor. Den-
noch ist es FeBa gelungen, mit den lang-

jährigen Isolierglaslieferanten eine neue
Isolierglaseinheit zu kreieren, die eine
erhebliche Gewichtseinsparung bei
gleichem Wärmeschutz zur Folge hat.
Interessant wird dies beim Dreifach-
Isolierglas, das bereits heute bei FeBa
einen Produktionsanteil von 30 % auf-
weist. Hier wird eine Gewichtsreduzie-
rung von 25% erreicht, was besonders
die Monteure aufhorchen lassen wird.

FeBa lässt die Profilserien beim System-
hersteller Inoutic/Deceunick ziehen.

Zusätzlich zu den traditionellen Rollla-
densystemen bietet FeBa seinen Händ-
lern einen Raffstore an, der vielfältige
Funktionen wie Sichtschutz, Lichtsteue-
rung und Blendschutz in sich vereint.


