40 JAHRE SIBA UND SCHUKAT

»Die Distribution
hat enorme Relevanz«

In elektrischen Anlagen, Gerdten und Baugruppen schiitzen Gerdtesicherungen vor
zu hohen Strombelastungen. Seit 40 Jahren setzt Siba, Spezialist fiir Sicherungen,
auf den Distributionspartner Schukat. Details von Carsten Wienker, Produktmana-
ger fiir Miniature Fuses bei Siba, und Annette Landschoof, Produktmanagerin bei

Schukat electronic.

Markt&Technik: lhre Zusammenarbeit
besteht seit 40 Jahren. Warum setzen
Sie konsequent auf die Distribution?
Carsten Wienker: Durch die Zusammenarbeit
mit der Distribution erweitern wir unser Ver-
triebsnetzwerk. Zudem ergeben sich durch
die Kooperation fiir uns mehr Mdglichkeiten,
gerade bei kleineren Liefermengen,
vom Kunden gewdiinschten individu-
ellen Logistikkonzepten sowie bei der
Lagerhaltung. Hier kann Schukat Siba
hervorragend erganzen und dabei hel-
fen, individuelle Kundenanforderun-
gen zu erfillen, um so die Kundenzu-
friedenheit insgesamt zu steigern.

Wie sieht lhre Distributionsstra-
tegie insgesamt aus? Wie viel
Prozent in etwa macht die Distri-
bution in lhrem Geschift aus und
wie viel der Direktvertrieb?

Siba fertigt am Standort Deutschland

elektrische Sicherungen vom Geréteschutz bis zur Hochspannung.
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Wienker: Die Distribution ist seit jeher ein
wichtiger Vertriebskanal fir die Produktli-
nie Gerdteschutz. Dies resultiert auch daher,
weil Gerdteschutzsicherungen Uberwiegend
in der Elektronikindustrie verwendet wer-
den. Hier ist die Beschaffung per Distributi-
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on ein Ublicher und konventioneller Weg. Fir
den Endkunden reduziert sich so die Anzahl
der Lieferanten deutlich und er profitiert von
einem groBen Portfolio, wie es bei Schukat er-
haltlich ist.

Bilder: Siba
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Carsten Wienker, Siba

99 Uberwiegend versuchen wir,

mit standardisierten Produkten
maglichst viele Applikationen
im Markt abzudecken.
Dennoch sind Giber kunden-
spezifische Ansdtze immer
wieder interessante Produkte
entstanden. ‘ ‘

Zur Quantifizierung der Wichtigkeit der
Distribution bzw. Schukat am gesamten
Geschédft mochte ich folgende Einordnung
vornehmen: Siba bedient insgesamt vier
wesentliche Sicherungsmarkte: Niederspan-
nungssicherungen,  Hochspannungssiche-
rungen, Ultra-rapid-Sicherungen und Ge-
rateschutz. Alle vier Bereiche tragen einen
dhnlich wesentlichen Anteil am Gesamtum-
satz der Siba GmbH bei. Siba nutzt im We-
sentlichen nur flr Gerdteschutzsicherungen
die Distribution als Vertriebskanal. Auf das
Gesamtvolumen fir den Gerdteschutz be-
zogen sind unsere Distributionspartner sehr
wichtig, da Uber diesen Weg mehr als ein
Zehntel unseres Gerdteschutzumsatzes ge-
neriert wird. Das bedeutet aber auch, dass
das Gros direkt abgewickelt wird. Schukat
findet sich Gblicherweise unter der Top Drei
unserer Distributionspartner wieder.

Welche Rolle spielen Online-Shops und
Online-Einkauf heute in der Elektrome-
chanik?

Wienker: 94 Prozent aller B2B-Kaufentschei-
dungsabldufe werden online recherchiert.
Auch wir bemerken einen Wandel im Nut-
zerverhalten in unseren Zielmarkten. Inter-
essierte Firmenkunden sammeln heute In-
formationen verstarkt Gber digitale Kanéle,
auch wenn der personliche Kundenkontakt
flr uns und unseren Kunden unabdingbar
ist und bleibt. Wir werden in den néchsten
Jahren ein verstarktes Augenmerk auf die di-
gitalen Marketingkanéle legen; deshalb sind
wir gerade dabei, uns hier personell starker
aufzustellen.
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Annette Landschoof: Auch wir haben noch
einmal unsere Personas und Customer-Jour-
neys untersucht und konnten bekréaftigen,
dass die Online-Touchpoints nicht nur fur die
Kaufentscheidung an sich, sondern auch fur
die Vorbereitung essenziell sind. Insbeson-
dere in der Phase der Wahrnehmung, Ent-
scheidungsfindung und Entscheidung ist ein
Webauftritt unheimlich wichtig.

Wir launchen in Kirze eine komplett neue
E-Commerce-Plattform. Dort haben wir die
Bereitstellung von Informationen an die
unterschiedlichen Kundenbediirfnisse ange-
passt. Trotzdem ist und bleibt der persdnliche
Kundenkontakt fiir uns zentral, vornehmlich
dann, wenn es um komplexere Beschaffungs-
vorgédnge geht. Deswegen setzen wir auf fes-
te Ansprechpartner fur alle Kunden - egal
wie groB. Somit bieten wir unseren Kunden
unterschiedliche und maBgeschneiderte L&-
sungen: Uber den persdnlichen Kontakt, Gber
die automatisierte Bestellabwicklung sowie
die Bereitstellung kundenindividueller Preise
und Verfiigbarkeiten per APl oder tiber die E-
Commerce-Plattform.

Elektromechanische Produkte sind
nicht so anspruchsvolle Produkte wie
Halbleiter. Inwieweit besteht dennoch
Beratungsbedarf beim Kunden? Und
was muss der Distributor mitbringen,
um diese Anforderungen zu erfiillen?

Wienker: Grundsatzlich sind fir die Fertigung
elektronischer Baugruppen eine Vielzahl von
elektronischen Komponenten notwendig, um
letztendlich die Funktionalitdt und Qualitat
der Endprodukte zu erreichen. Es zeigt sich
unserer Erfahrung nach, dass Kunden sich
intensiv mit den funktionalen Aspekten ihrer
Produkte auseinandersetzen und hier auch
vermehrt Wissen aufbauen. Der Bereich der
Elektromechanik ist jedoch oft ein Randbe-
reich, der von den Entwicklungsabteilungen
hdufig mit geringerer Prioritdt bearbeitet
wird. Hier kdnnen wir als Hersteller mit un-
seren fundierten Produktkenntnissen unter-
stlitzen und beispielsweise bei der Auslegung
der Sicherung beratend zur Verfiigung stehen.

Wenn im weiteren Akquisitionsprozess der
technische Vertrieb eines Distributors mit-
wirkt, sind technisch affine Teams beim Dis-
tributor eine wichtige Voraussetzung, die
wir bei Schukat auf jeden Fall vorfinden. Bei
Bedarf unterstiitzen wir die Kolleginnen und
Kollegen der Distributoren mit vertiefender
Produktinformation oder bei Fragen zu Pro-
duktauswahl und Auslegung.
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Landschoof: Es ist genauso, wie Sie es sagen.
Bei elektromechanischen Standardprodukten
ergeben sich nicht so viele technische Fra-
gen. Durch eine sehr gute Dokumentation
im Web-Shop ldsst sich schon sehr viel errei-
chen: Wir haben zu der Produktprésentation
mit den wichtigsten technischen Daten auf
einen Blick auch immer alle verfligbaren Pro-
duktinformationen der Hersteller im Shop fir
den Kunden zugénglich. Dariiber hinaus hilft
unser Vertriebsinnendienst-Team bei weite-
ren Fragen gerne weiter. Durch die sehr enge
Zusammenarbeit mit Siba kdnnen wir so dem
Kunden mdglichst zeitnah eine gemeinsame
Antwort liefern.

Annette Landschoof, Schukat
99 Auch wir haben noch

einmal unsere Personas und
Customer-Journeys untersucht
und konnten bekrdftigen, dass
die Online-Touchpoints nicht nur
fiir die Kaufentscheidung an sich,
sondern auch fiir die \Vorbereitung
essenziell sind. ‘ ‘

In welchem Umfang sind Sonderbau-
teile bzw. kundenspezifische Bauteile
nachgefragt?

Wienker: Uberwiegend versuchen wir, mit
standardisierten Produkten mdglichst viele
Applikationen im Markt abzudecken. Den-
noch sind Uber kundenspezifische Ansatze
immer wieder interessante Produkte ent-
standen. Wir reden hierbei z.B. lber die
Befdhigung von vorhandenen Sicherungen,
durch nachtrdgliche qualifizierende Priifun-
gen diese weiterzuentwickeln. Ein Beispiel
wire an dieser Stelle, dass etwa ein Kunde
von Schukat in einer vorhandenen Anwen-
dung statt wie bislang nur Sicherungen flr
eine AC-Versorgung einzusetzen zukiinftig
auch DC-Parameter angeben méchte. In so
einem Fall wirden wir dann ins Spiel kom-
men und zusammen mit Schukat und dem
Endkunden Uber eine Ldsung nachdenken.
Auch Produktneuheiten kénnen so liber An-

fragen aus der Distribution entstehen. Dieser
Weg wird von unseren Distributionspartnern
mehr oder weniger genutzt, je nachdem
welche Kunden und Markte bedient werden.
Der Anteil an Sonderldsungen ist aber Uber
die Distribution absolut gesehen kleiner als
im Direktgeschaft; dennoch sind auf diese
Weise schon interessante Produktldsun-
gen entstanden. Dieser Weg bietet uns die
Méglichkeit, gemeinsam mit Schukat an der
Marktentwicklung teilzuhaben und gleich-
zeitig die zukiinftigen Trends mitgestalten zu
kénnen.

Landschoof: Unsere Kunden wissen, dass sie
uns bei kundenspezifischen Anfragen kon-
taktieren kdnnen. Gemeinsam mit dem Her-
steller wird dann geklart, wie dem Kunden
bei der Lésung seines Problems am besten
geholfen werden kann. Auch hier spielt na-
turlich die gute und routinierte Zusammen-
arbeit mit Siba eine Schlisselrolle, um den
Antwortprozess méglichst schlank zu halten.

Was zeichnet die langjdhrige Partner-
schaft aus, worauf beruht sie?

Wienker: Dies dirfte eine Mischung aus
verschiedenen Griinden sein. Zum einen be-
trachten wir uns als einen stabilen und zu-
verldssigen Partner, der es ermdglicht, lang-
fristige Geschaftsbeziehungen aufzubauen.
Dies liegt nicht zuletzt an unserer kontinuier-
lichen Produktpolitik gepaart mit der Mdg-
lichkeit, auch neuen Trends und technischen
Anforderungen zu folgen. Auch unsere kom-
merzielle Berechenbarkeit und der faire Um-
gang mit unseren Kunden auf Augenhohe
dirften einen positiven Einfluss hierauf ha-
ben. Zusammen mit Schukat haben wir den
Umsatz im Bereich Gerateschutzsicherungen
kontinuierlich gesteigert. Gleichzeitig hat
sich Schukat im Laufe der Zusammenarbeit
zu einem unserer Top-Drei-Distributions-
partner entwickelt.

Landschoof:Fiir uns ist es wichtig, einen ver-
|dsslichen Partner an unserer Seite zu haben.
Das gilt nicht nur im Sinne der Geschafts-
beziehung, sondern auch fiir das komplette
Produktportfolio. Siba ist Uber die Jahre zu
einem sehr starken Partner fiir uns gewor-
den. Ausgezeichnete Produktqualitdt, Inno-
vationen am Puls des Marktes und der Um-
gang miteinander in dieser Gute sind alles
andere als selbstverstandlich.

Das bestdtigen auch groBe Projekte, bei-

spielsweise aus dem Bereich Automotive und
Industrie, die wir mit unseren Kunden abwi-
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Die Siba-Produkte finden sich in allen Bereichen der
industriellen Gerateschutzanwendungen von der
Antriebstechnik iiber Gerdte, Vorschaltgerate und
Netzteile aller Art bis zur industriellen Prozess-
elektronik im Ex-Schutzbereich.

ckeln. Schnelle Bearbeitung, kleine Stlickzah-
len, gute Bevorratung: Unsere Logistik kann
kleinere und mittlere Auftrage auffangen. So
halten wir Siba den Ricken frei, damit die-
se sich auf Innovation und groBe Kunden
konzentrieren kdnnen. Nicht nur personli-
che Kundenbetreuung, sondern auch digital,
durch BOM und Co.

Welche technischen Besonderheiten,
Vorteile und Qualitdtsmerkmale kenn-
zeichnen die Siba-Produkte?

Wienker: Siba fertigt am Standort Deutsch-
land elektrische Sicherungen vom Gerate-
schutz bis zur Hochspannung: Zylindrische
Sicherungstypen bieten wir beispielsweise
fur sehr groBe Nennstrome bis 32 A an. Im
Bereich der SMD-Sicherungen sind einer-
seits  Niederspannungs-Sicherungen  bis
20 A mit UL-Zulassung zu nennen, einer
unserer Alleinstellungsmerkmale sind je-
doch SMD-Sicherungen mit UL-Zulassung
fur sehr kleine Nennstréme von nur 32 mA.
Und natirlich bieten wir auch Sondertypen
an, mit beispielsweise hohen Priifspannun-
gen und hohem Ausschaltvermdgen flr An-
wendungen im Vorzéhlerbereich. Wir sind in
der Lage, mit einem sehr universellen Gera-
teschutz-Portfolio einen breiten Bereich an
Applikationsfeldern abzudecken. Man findet
uns somit in allen Bereichen der industriel-
len Gerdteschutzanwendungen von der An-
triebstechnik mit teilweise hohen Anschluss-
leistungen Uber die mittleren Stréme fur
Gerdte, Vorschaltgerate und Netzteile aller
Art bis zur industriellen Prozesselektronik im
Ex-Schutzbereich mit kleinsten Nennstrémen
im Milliampere-Bereich.

Steigende Rohstoffpreise und mas-
siv eingeschrankte Verfiigbarkeit von
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Grundstoffen wie Kunststoff befeuert
die knappe Verfiigbarkeit. Wie handha-
ben Sie die aktuelle Situation in lhrer
Lieferkette?

Wienker: Die Grundlage unserer stabilen
Lieferkette bilden Partnerschaften und Ko-
operationen im Zulieferbereich sowie die
Entwicklung von strategischen Lieferanten
mit hoher Zuverldssigkeit und Qualitat. Ent-
scheidend ist hier ein intensives Lieferanten-
management sowie eine breit aufgestellte,
diversifizierte Lieferantenbasis. MaBgebend
ist auch der Aufbau von entsprechend hohen
Lagerkapazitaten fur Vormaterialien, die Ver-
einbarung von Liefervertrdgen sowie die Op-
timierung von Bestell- und Lieferprozessen.
Verschiedene Ausfallstrategien wie Second-
Source-Ansdtze sowie die Beschaffung von
regionalen und internationalen Lieferanten
helfen zudem, in schwierigen Zeiten lieferfa-
hig zu bleiben.

Ist nun nach iiber zwei Pandemiejahren
die richtige Zeit, gemeinsam weitere
Kunden, sprich: Marktanteile, zu ge-
winnen?

Wienker: Insgesamt messen wir der Dis-
tribution eine enorme Relevanz fiir unser
Gerateschutzgeschaft bei und moéchten die
Zusammenarbeit gerne weiter vertiefen.
Hierzu gehdren ein regelmaBiger Austausch
mit dem Siba-Vertrieb, die Etablierung re-
gelméaBiger Business-Pre- und Reviews, re-
gelméaBige Bereitstellung von Informationen
zu unserem Produktportfolio sowie Inhalten
zwecks MarketingmaBnahmen. Weiterhin
planen wir, unsere Marketingaktivitdten im
Web und auf Social Media auszubauen - und
das gerne zusammen mit unseren Distributo-
ren. Wir freuen uns auf die zukiinftigen Pro-
jekte mit Schukat. Gerne méchten wir diesen
Austausch mit Schukat weiterhin betreiben
und dem zukiinftig mehr Aufmerksamkeit
schenken.

Landschoof: Jetzt, da Kontaktbeschrankun-
gen aufgehoben sind, kann unser AuBen-
dienst wieder Kunden vor Ort besuchen, um
mit Rat und Tat zur Seite zu stehen. Auch un-
sere Messeaktivitdten haben wir wieder auf
ein Vor-Corona-Niveau angehoben.

Wir erhoffen uns, durch den direkten und in-
direkten Austausch mit unseren Kunden und
Partnern neue Markte zu gewinnen und un-
sere Kooperation mit Siba zu starken.

Die Fragen stellte
Karin Ziihlke.

Q11



