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IM INTERVIEW MIT JURGEN HUBER UND STEFAN WEINSTOCK

,Die grolte Herausforderung ist die Logistik
zum Fachhandler oder zur Baustelle”

Die Ideal-Fensterbau Weinstock GmbH hat 2018 den ersten NFC-Chip fiir
Fenster und Tiiren in den Markt gebracht. Seither sind einige weitere Losungen
in den Markt gekommen. Auch bei Ideal und der 2019 gegriindeten Biss.ID

gab es weitere Entwicklungen - beispielsweise in der Gestellverwaltung.
Dariiber haben wir mit Stefan Weinstock, Geschiftsfiihrer der Ideal Weinstock
Fensterbau und Jiirgen Huber, Geschaftsfuihrer der Biss.ID GmbH gesprochen.

GLASWELT _ Herr Weinstock, mit dem Thema
Digitalisierung von Bauelementen haben Sie be-
reits 2018 begonnen. Was hat sich jetzt daraus
entwickelt?

Stefan Weinstock — Wir haben zusammen mit
der Deutschen Telekom 2017 einen NFC-Chip zur
Identifizierung von Fenstern und Tlren entwi-
ckelt, der vollautomatisiert in unserer Fertigung
verbaut und mit den Daten verknipft werden
kann. Dieser dient zur Identifikation der Bauele-
mente im Servicefall und wird seit 2018 in jedem
unserer Fenster verbaut. Mit der eigens entwi-
ckelten Ideal-NFC App knnen unsere Fachhan-
delspartner, deren Endkunden sowie unsere eige-
nen Servicemitarbeiter die exakten Produktdaten
auslesen und damit gezielte Servicethemen an-
stolen — ohne Idstiges Suchen oder die Gefahr,
Elemente zu verwechseln.

Dies war uns aber zu wenig und wir machten uns
Gedanken (ber die weiteren Nutzungsmaéglich-
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Stefan Weinstock, Geschéftsfithrer Ideal-Fensterbau Weinstock und Jiirgen Huber, Geschaftsfithrer Biss.ID GmbH

keiten der NFC-Chips. Als wichtigster Schritt ha-
ben wir die Entscheidung getroffen, dass die L6-
sung keine reine Ideal Weinstock-Ldsung sein
darf, sonst wdren die Nutzungsméglichkeiten
fur Fachhandler und Endkunden deutlich einge-
schrankter. Aus diesem Grund wurde das StartUp
Biss.ID gegriindet, welches sich véllig eigenstan-
dig und losgeldst von Ideal mit dem Thema Di-
gitalisierung von Bauprodukten und den damit
verbundenen Prozessen unabhdngig von Pro-
dukt, Material und Hersteller beschaftigt — also
eine véllig offene Plattform flr sémtliche Digita-
lisierungsprozesse im Bauelementebereich.

GLASWELT _ Warum wdren die Nutzungsmég-
lichkeiten bei einer reinen Ideal-Lésung einge-
schrénkter?

Weinstock _ Unser Kerngeschaft ist die Produk-
tion von Fenster und Tiren in PVC, PVC-Alu, Holz
und Holz-Alu. Produkte, wie Aluminiumhaust(-
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ren, Rollladen und Sonnenschutz liefern uns leis-
tungsfahige Partner zu. Ware der NFC-Chip nur
flr uns und unseren Produktionsprozess, kénn-
ten wir unseren Kunden nur fiir selbstgefertig-
te Produkte den NFC-Chip anbieten und hatten
somit keine Durchgangigkeit, was dann unseren
Fachhdndler wiederum beim Endkunden in Er-
kldrungsnot bringt und auch fir alle Beteiligten
nicht den Gesamtnutzen hatte.

Wir méchten durchgangigen Mehrwert fiir Her-
steller, Fachhandler, Monteure und den Endkun-
den (ber den gesamten Produktlebenszyklus
schaffen. Und an keiner Baustelle werden nur
Fenster und Tiren geliefert, sondern auch Roll-
laden, Sonnenschutz, Garagentore und weitere
Bauelemente. Wir als Produzent missen so offen
sein, dass Fachhandler ebenso von anderen Her-
stellern Elemente beziehen kénnen.

GLASWELT _ Wie weit sind Sie mit der Markt-
reife fiir die produktunabhdngige Plattform?

Weinstock _ Leider hat uns Corona um fast
zwei Jahre zuriickgeworfen, da es chne den di-
rekten Dialog mit anderen Herstellern, Fachhand-
lern und Monteuren sowie Wohnungsbaugesell-
schaften nicht sinnvoll war, dieses Geschaftsmo-
dell weiterzuentwickeln. Erst mit zunehmenden
Lockerungen der Pandemie-Einschrankungen
und der damit ansteigenden Offenheit fiir Besu-
che haben wir die Thematik im Sommer 2021 wie-
der aufgriffen. Zudem bot sich fir uns die Még-
lichkeit, mit Jirgen Huber einen sehr erfahrenen
Branchenfachmann fir das Projekt zu gewin-
nen. Wie angesprochen, wollten wir die Unter-
nehmung eigenstandig aufstellen, mit einer Mi-
schung aus branchenerfahrenen Mitarbeitern so-
wie [T-Fachleuten und offenem Blick fur Digita-
lisierungsansdtze in der Baubranche. Nach einer
ersten Anlaufphase hatte Jirgen Huber die Un-
ternehmungsleitung Ubernommen. Des Weite-
ren sind wir froh darliber, dass er sich auch aktiv
als Gesellschafter am Unternehmen beteiligt hat.

GLASWELT _ Herr Huber, Sie haben sich doch
als Projektberater selbststidndig gemacht. Hat
sich das nun erledigt?

Jirgen Huber _ Ganz und gar nicht. Ich bin seit
Uber zwei Jahren selbststandig und Uberneh-
me immer noch strategische Projekte fir mittel-
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stdndische Unternehmen. Genau ber diese Ta-
tigkeit bin ich auch zur BissID gekommen. Das
Projekt hat so viel Substanz und ist fir mich so
interessant, dass ich mich entschieden habe, es
dauerhaft zu betreiben und habe auch neben
der Geschaftsflihrertatigkeit in die Firma inves-
tiert. Meine StrategieManufaktur gibt es weiter-
hin und lduft ebenfalls sehr erfolgreich, sodass ich
mit drei Mitarbeitern die Projekte fur meine Kun-
den abwickle. Ich sehe in der Schnittmenge bei-
der Firmen ein grol3es Potenzial, die Anforderun-
gen von Projektkunden in digitale Prozessl&sun-
gen der Biss.ID zu tiberflihren.

GLASWELT _ Was sind lhre weiteren Schritte
mit der Biss.ID?

Huber _ NachvielenVorgesprachen mitnamhaf-
ten Herstellern, Fachhandlern, aber auch Bauge-
nossenschaften, Fertig- und Massivhausherstel-
lern sowie Montagefirmen, haben wir verschie-
denste Anforderungen und damit verbundene
Herausforderungen im Bereich der Digitalisie-
rung am Bau definiert. Die fast zwei Jahre ,\Wei-
terentwicklungspause” war fiir die Plattform Se-
gen und Fluch zugleich. Die bisherige Biss.ID hat-
te viel in die Plattform und die App investiert, was
dann aber fast schon wieder nicht mehr up to
date war. Gleichzeitig hat sich die Plattform-Tech-
nologie im lol' (Anm. d. Red: Internet of things)-
Umfeld als Baukastenldsung weiterentwickelt,
sodass sich fur uns die Herausforderung gestellt
hatte, nochmals in eine fast komplett neue Tech-
nologie zu investieren, da diese viel flexibler und
unabhangiger ist. Jetzt kdnnen wir in der ,Aye-
Ot-Box', wie sie bei uns genannt wird, alle vor-
handenen Technologien integrieren. Das bedeu-
tet, wenn heute Firmen schon ei-
nen Bar- oder QR-Code bei ihren
Produkten verwenden, kénnen wir
diesenin der Plattform ohne Zusatz-
aufwand dbernehmen. Der Kunde
kann dann weitere Dienstleistungs-
module von uns nutzen. Dies ist ge-
nauso mit NFC, RFID und Bluetooth
mdglich. Somit ist die Plattform of-
fen fir samtliche Hersteller, véllig
produktunabhangig.

GLASWELT _ Welchen Vorteil hat
das?

Huber _ Es gibt dhnliche Losun-
gen am Markt, vorwiegend mit
NFC- oder QR-Code. Oftmals sind diese aber ver-
bunden mit definierten Produkten, da diese von
Vorlieferanten kommen und damit nur einge-
schrankt nutzbar sind. Wir bieten unseren Kun-
den die Nutzung véllig produktunabhangig fir
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Mit der Biss.ID kénnen die aktuelle Gestellpositionen sichtbar gemacht werden. Dies kann automatisiert erfolgen
oder aber auch in der einfacheren Variante durch das Buchen der Gestelle mittels Smartphone.

all ihre Produkte an. Seien es Fenster, Turen, Roll-
|&den, Markisen usw. Das heilt: Wir bieten ein
durchgangiges Konzept. Der weitere grof3e Vor-
teil ist, dass wir auch offen genug sind, vorhande-
ne Systeme bei uns (iber Schnittstellen zu Gber-
nehmen. Setzt also ein Kunde bereits eine eige-
ne ID-Lsung oder die eines Vorlieferanten ein,
kénnen wir diese Daten nutzen, weiterverarbei-
ten und mit weiteren kombinieren.

Weinstock _ Fir uns als Produzent ware es auch
ein grolRer Vorteil, wenn unsere Zulieferer von
Handelswaren bereits den Datensatz als ID mit-
liefern — dann k&nnen wir dies auch unseren
Fachhandelspartnern und die wiederum ihren
Kunden zur Verfligung stellen und wir haben ei-
ne Durchgdngigkeit bei den Daten der Produkte.
Die Daten sind ja da und das ist der Sinn des The-
mas Digitalisierung, wir brauchen Schnittstellen,
um Daten auszutauschen.
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Fensterbau Weinstock

GLASWELT _ Wir haben viel iiber die Thematik
NFC-Chips bei Bauelementen gesprochen, aber
aktuell sorgen Sie doch eher fiir Wirbel mit dem
Thema Gestelltracking von Transportgestellen.
Ist das eine weitere Plattform?

Wir méchten durch
gangigen Mehrwert
fiir Hersteller, Fach
handler, Monteure und
den Endkunden tiber den
gesamten Produktlebens
zyklus schaffen.

Stefan Weinstock, Geschaftsfiihrer Ideal-

Huber _ Nein, ganz und gar nicht. Ich habe viele
Gespréche mit Herstellern gefiihrt zum Thema Di-
gitalisierung. Die grofite Herausforderung dabei
ist die Logistik zurmn Fachhandler oder zur Baustel-
le. Wir kénnen in unserem Baukastensystem auch
geografische Positionen einfach abbilden — al-
so war die Gestellverwaltung eine logische Wei-
terentwicklung. Wir kdnnen die aktuelle Positi-
on von Gestellen in unserem Modul Biss.ID Tra-
cking sichtbar machen. Dies kann automatisiert
erfolgen — indem wir Asset-Tracker nutzen, die
ihre Position ins System via GPS-Daten (bermit-
teln — oder aber auch in der einfacheren Variante
durch das Buchen der Gestelle mittels Smartpho-
ne, welches dann die aktuelle Position beim Bu-
chen ins System Ubertragt.

Durch die Zuordnung bei der Buchung zum Kun-
den weil} jeder sofort, wem das Gestell (berge-
ben wurde. Dies k&nnen wir sogar automatisiert
abbilden. Genauso kann der Tracker
sich selbst melden, wenn er wieder
im Werk ist. Darliber hinaus kénnen
wir auch Ubernommene Fremdge-
stelle von Vorlieferanten mit einle-
sen und verwalten. Somit haben
auch Nutzer jederzeit einen Uber-
blick Gber auf ihn gebuchte Ge-
stelle.

Weinstock _ Gerade in der aktuel-
len Situation mit vollen Auftragsbi-
chern sind viele Gestelle gebunden
mit ausgeliefertem Material. Die
Kosten fUr neue Gestelle sind auf ei-
nem historischen Hoch gepaart mit
langen Lieferzeiten. Es kénnen hier
also kaum weitere Kapazitaten geschaffen wer-
den. Umso wichtiger ist es, schnell die freien Ge-
stelle wiederzubekommen und keine zu verlie-
ren. Wir machen die Abwicklung bereits seit Jah-
ren mit Gestellpool, was aber immer nurso ~ »
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gut war, wie die wirklichen Buchungen. Die Live-
Verfolgung der Gestelle und die saubere Zuord-
nung zu den Kunden macht die Sache nun rund.
Vor allem kénnen wir dem Kunden auch auf der
Karte zeigen, wo er denn unser Gestell vergessen
hat. Und um auf den NFC-Chip und damit auf
das Einzelelement zurlickzukommen, kénnen wir
auch sehen, wo welche Ware ist, da die Produkte
mit dem Gestell bei der Auslieferung verheiratet
werden. So kann der Hersteller, der Handler oder
auch der Monteur Uber die App sehen, auf wel-
chem Gestell seine gerade bendtigte Ware ist und
wo das Gestell steht.

GLASWELT _ Rechnet sich so eine Investition?
Huber _ Die Herausforderung ist, dass die Ak-
kulaufzeit des Trackers die Amortisierungszeit
bestimmt und dies war friher oft nicht darstell-
bar. Die neue Generation an Trackern agiert aber
mit einer Akku-Laufzeit von mindestens 8 Jah-
ren, wenn wir ein Signal am Tag senden. Mit der
Maglichkeit, dass wir die Tracker aber auch so
konfigurieren kénnen, dass sie sich nur melden,
wenn sie ihre Position dndern, sind noch lan-
gere Laufzeiten mdglich. Durch weitere Funk-
tionen im Tracker entstehen weitere Mdglich-
keiten. Jedenfalls braucht niemand
mehr Mitarbeiter abzustellen fir das
Suchen von Gestellen, sei es auf Bau-
stellen oder bei Kunden. Auch kén-
nen im System Benachrichtigungen
hinterlegt werden — Kunden kénnen
so auf zu lange Haltezeiten von Pa-
letten hingewiesen werden. Nicht
zuletzt bieten wir mit dem Tracker
die Méglichkeit, eine detaillierte Or-
tung im Werk zu nutzen: Mit Blue-
tooth und installierten Hubs kann
das Gestell sehr genau geortet wer-
den. Firmen kdnnen so ihre Suchzei-
ten nochmals minimieren.
Weinstock _ Fiir uns ist es auch
wichtig, dass der Tracker sich sofort
meldet, wenn er demontiert wird. Und sollte der
Tracker gewisse raumliche Bereiche verlassen —
beispielsweise unsere Liefergebiete — oder soll-
te das Gestell umfallen oder vielleicht sogar aus
dem 2. Stock geworfen werden, auch dann erhal-
ten wir eine Meldung.

GLASWELT _ Wie weit ist diese Lésung bereits
im Markt?

Huber _ Wir haben auf der FENSTERBAU im Juli
letzten Jahres das erste Plattform-Konzept mit
Trackern fir unsere L&sung vorgestellt. Auf der
glasstec in Diisseldorf haben wir dann die Platt-
form und die App sowie die ersten Pilotkunden
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NFC-Typenschilder zur eindeutigen Identifikation von
Paletten

Tracker am Gestell

prasentieren kdnnen. Die Resonanz war mehr als
erstaunlich, ab da wurden wir mit Anfragen Gber-
rannt — national, wie auch international. Jetzt sind
weitere Pilotkunden hinzugekommen.
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Gesellschafter von Biss.ID

Weinstock _ Fir uns als Hersteller ist es elemen-
tar, dass wir Schnittstellen nutzen kénnen. So ist
fir uns weiterhin das flihrende System unsere
Fensterbausoftware und wir schicken die wichti-
gen Daten Uber einen Transfer-Server an die Platt-
form und die Plattform meldet uns notwendige
Daten, wie Buchungsstatus, Verweildauer und
Geodaten wieder zurlick. So andert sich flir un-
sere Mitarbeiter nichts, sie arbeiten weiter im be-
stehenden System und alles andere Iduft im Hin-
tergrund.

GLASWELT _ Wie sehen Sie die zukiinftige Ent-
wicklung fiir die Biss.ID?
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Wir konnen die aktuelle
Position von Gestellen
unserer Kunden in
unserem Modul Biss.ID

Tracking sichtbar machen.

Jiirgen Huber, geschaftsfiihrender

Huber _ Da wir eine webbasierte, offene Platt-
form sind, haben wir die Maglichkeit, webbasier-
te Applikationen bei uns zu integrieren, sodass
wir nicht alles selbst entwickeln missen. So kén-
nen wir gute, funktionierende An-
wendungen schnell und einfach
integrieren, die unsere Kunden in-
dividuell buchen kénnen. Module
wie digitale Lieferscheine, Touren-
planung mit Echzeitdaten, Flihrer-
scheinkontrolle von Fahrern oder
auch eine Prifmittelverwaltung
fir die UVV-Prifung von Gestellen
sind abbildbar. Unsere Vision ist es,
dass wir eine zentrale Plattform
zum Datenaustausch in der Bau-
branche anbieten. Als weiteren
Schritt werden wir dann die NFC-
Thematik mit integrieren, sodass
auch dort weitere Services ent-
stehen.

Weinstock _ Fir uns als Gesellschafter war
es ein wichtiger Schritt, mit Jirgen Huber
einen kompetenten Geschéftsfiihrer gefun-
den zu haben. Wir haben geniigend mit unse-
rem Kerngeschaft, Fenster und Tiren zu bau-
en, zu tun. Nichtsdestotrotz unterstiitzen wir
gerne und sind darliber hinaus auch weiter-
hin erster Testkunde fiir alles, was die Biss.ID
noch entwickeln wird. Ich denke wir diirfen
gespannt sein.

GLASWELT _ Meine Herren, Danke fir die Infor-
mationen und weiterhin viel Erfolg!

Die Fragen platzierte Chefredakteur Daniel Mund.
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