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35 Jahre Partnerschaft Hawa und SchUkét "

»Made in Germany«

»Made in Germany« ist ein Markenzeichen von Hawa. Der Hersteller
arbeitet seit 35 Jahren mit Schukat zusammen. Seit etwa fiinf Jahren
gibt es die Mdglichkeit von Sonderanfertigungen, die iiber Schukat mit
dem Endkunden abgestimmt werden. Annette Landschoof, Produkt-

managerin bei Schukat electronic, und Christian Ciron, Distribution
Manager bei Hawa, geben Einblicke in ihre Partnerschafft.

Markt&Technik: Woher kommt eigentlich
der Name Hawa und welche Produkte
stellt Hawa her?

Christian Ciron: Die Hans Wagner (HAWA)
GmbH ist ein inhabergefiihrtes Familienunter-
nehmen und konfektioniert seit 1960 im ober-
frankischen Reichenbach Netzanschlusskabel
mit angespritzten Steckern. Wir haben welt-
weit einen breiten Kundenstamm in der Ge-
rateindustrie und im (GroB-)Handel.

Wir bieten auch Eigenentwicklun-
gen an, bei denen wir gemeinsam
mit unseren Kunden maschinelle
Lésungen fiir z. B. Montageanwen-
dungen finden. Dariiber hinaus
verfligen wir (iber ein Netzwerk
von Herstellern fiir Sonderanferti-
gungen.

Wo produziert Hawa?

Ciron: Unser Europaprogramm ist
Made in Germany. Das weltweite
Programm wird von einem festen
Partner in China nach unseren Qua-
litdtsvorgaben produziert.

Welche technischen Besonderheiten und
Qualitdtsmerkmale kennzeichnen die
Hawa-Produkte? Was suchen die Kunden
vorrangig?

Ciron: Als einer der wenigen Hersteller in
Deutschland und Europa bieten wir hohe Qua-
litdit - Made in Germany. Alle Produkte sind
zu 100 Prozent elektrisch gepriift, was auch
die jahrlichen Werksinspektionen von VDE und
KEMA bestatigen. Unsere Kunden suchen fle-
xible Losungen und ein weltweites Stecker-
programm zu einem fairen Preis. Dabei wird
der Wunsch nach Regionalitdt und regionalem
Sourcing immer starker. Und gerade wenn es
um groBere Stiickzahlen geht, ist der Kunde
bei uns an der richtigen Adresse.
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Fiir Europa werden die Produkte in Deutschland hergestellt.

Annette Landschoof: Hawa ist fiir uns ein
wertvoller Partner aufgrund der hohen Flexi-
bilitdt. Dies bezieht sich sowohl auf Mindest-
bestellmengen und Verpackungseinheiten als
auch auf die Flexibilitat bei der Herstellung der
Produkte. Die Wahimdglichkeiten in der Lan-
genabwicklung und in der Konfiguration mit
verschiedenen Steckerkombinationen bieten
den Kunden neben dem Katalogportfolio auch
maBgeschneiderte Losungen, die liber Schukat
in kurzer Zeit zu fairen und marktgerechten
Preisen angeboten werden kdnnen.

Elektromechanische Produkte sind nicht
so anspruchsvolle Produkte wie Halb-
leiter. Inwieweit besteht dennoch Be-

ratungsbedarf beim Kunden? Und was
muss der Distributor mitbringen, um die-
se Anforderungen zu erfiillen?

Ciron: Grundsatzlich ist jedes Produkt kunden-
individuell, da weltweit verschiedene Stecker-
typen verwendet werden. Es gibt einpolige,
zweipolige oder dreipolige Stecker, die fiir
unterschiedliche Netzspannungen von 100 V
bis 240 V ausgelegt sind. Meistens weif3 der
Kunde, was er will - trotzdem muss die Bera-
tung sehr gezielt erfolgen, da sie haftungsre-
levant sein kann.

Landschoof: Fiir uns als Distributor ist es natir-
lich immer wichtig, die technischen Informa-

tionen vorab in einer gut lbersichtlichen Weise
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darzustellen. Viele Kunden sind auf der Suche
nach einer Problemldsung, ohne zu diesem Zeit-
punkt bereits einen bestimmten Artikel im Sinn
zu haben. Hier ist es unsere Aufgabe, die Pro-
dukte von Hawa so ubersichtlich darzubieten,
dass der Kunde mit seinen technischen Anfor-
derungen mdglichst gut und ohne unndtigen
Zeitaufwand flindig wird. Geht es dariiber noch
hinaus und ist eine technische Beratung not-
wendig, kdnnen wir diese bis zu einem gewissen
technischen Level auch bei uns im Haus durch-
fiihren. Fiir die wirklich kniffligen Félle ziehen
wir dann die Spezialisten von Hawa hinzu.

In welchem Umfang sind bei Kabeln kun-
denspezifische Anpassungen ein Thema?
Fiir welche Mérkte bzw. Anwendungen?
Ciron: In der Gerateindustrie werden grund-
satzlich kundenindividuelle Produkte einge-
setzt. Die Kabel unterscheiden sich in Lange,
Abmantelung und Anschlagteilen. Hinzu kom-
men unter Umsténden verschiedenste Knick-
schutztiillen, Zugentlastungen und Verschrau-
bungen sowie unterschiedliche Wicklungen
des Kabels.

Landschoof: Mit den Katalogprodukten bieten
wir Kunden, die nur geringe Stiickzahlen be-
ndtigen, eine breite Palette an. Der Individua-
litdt sind aber kaum Grenzen gesetzt. Kabeltyp
und Steckverbinder unterliegen je nach Ein-
satzort und Land unterschiedlichen Spezifika-
tionen und Anforderungen. Die Kabelldnge
hangt von der Anwendung ab. Kein Kunde ist
begeistert, wenn bei einem Tischgerdt ein
Kabelsalat auf dem Tisch entsteht, nur weil die
Zuleitung zu lang gewahlt wurde.

Wie sieht die Hawa-Distributionsstra-
tegie insgesamt aus? Wie viel Prozent
in etwa macht die Distribution in lhrem
Geschift aus und wie viel der Direktver-
trieb?

Ciron: Das Gesamtvolumen verteilt sich zu
etwa 80 Prozent auf den Direktvertrieb und zu
20 Prozent auf die Distributoren, da die groBen
Kunden aus der Gerateindustrie im Normalfall
direkt auf uns zukommen. Der Onlineshop
spielt bei uns eine eher untergeordnete Rolle
und dient hauptsdchlich der Prdsentation
unseres Sortiments.

Landschoof: Es handelt sich also um die klas-
sische Aufteilung der Zusammenarbeit zwi-
schen Hersteller und Distributor. Zwei Partner
mit unterschiedlichen Ausrichtungen und
damit Starken arbeiten zusammen, um eine
optimale Lésung und Unterstiitzung fiir den
Kunden zu gewahrleisten. Wir ibernehmen
den Part der Logistik mit einem modernen,
vollautomatischen Lager und die Prasentation
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Christian Ciron, Hawa

2 % Unser Europaprogramm ist
Made in Germany. Das weltweite
Programm wird von einem festen
Partner in China nach unseren
Qualitdtsvorgaben produziert. €€

der Produkte in einem auf die Bediirfnisse der
Kunden zugeschnittenen Webshop.

Die Zusammenarbeit zwischen Hawa und
Schukat besteht seit 35 Jahren. Was zeich-
net die Partnerschaft aus lhrer Sicht aus?
Ciron: Unsere |langjahrige Partnerschaft basiert
auf gegenseitigem Vertrauen und Offenheit.
Ebenso auf dem gemeinsamen Vorgehen z. B.
bei notwendigen Preisanpassungen, Kunden-
schutz und Entsendung.

Landschoof: Dem kann ich mich nur anschlie-
Ben. Wir haben wirklich eine enge und ver-
trauensvolle Zusammenarbeit, die dafiir sorgt,
dass auch komplexere Kundenwiinsche in sehr
kurzer Zeit geklart und umgesetzt werden kon-
nen. Hervorheben méchte ich auch die hohe
Qualitat der Produkte. In den 35 Jahren gab es
noch keine Riickmeldung eines Kunden Gber
Qualitatsmangel.

Wie hat sich lhr Produktportfolio im Lau-
fe der Zusammenarbeit verdndert?
Ciron: Zu Beginn unserer Zusammenarbeit hat-
ten wir nur sehr wenige Artikel im Sortiment.
Im Laufe der Jahre wurde das Angebot stetig
erweitert: Heute sind wir ein Vollsortimenter
mit einem weltweiten Steckerprogramm. Seit
etwa fiinf Jahren bieten wir die Mdglichkeit
von Sonderanfertigungen, die liber Schukat
mit dem Endkunden abgestimmt werden.

Landschoof: Wir untersuchen unser Katalog-
portfolio in regelmdBigen Abstdnden auf
Aktualitdt und Vollstandigkeit. Dies hat dazu
gefiihrt, dass wir im Laufe der Jahre das Port-
folio mit Standardtypen, die ein moglichst
breites Anwendungsfeld haben, weiter ausge-
baut haben. Spatere Katalogartikel sind nicht
selten das Ergebnis individueller Kundenanfra-
gen. So hat sich die Anzahl der Artikel verviel-
facht. Und auch die Zahl der Lieferanten ist im

9 9 Hervorheben méchte ich auch
die hohe Qualitdt der Produkte.
In den 35 Jahren gab es noch keine
Riickmeldung eines Kunden tiber
Qualitdtsmdngel. ‘ ‘

Laufe der Jahre gewachsen. Geblieben ist die
eigene Ausrichtung: Unsere Kunden vom Mus-
ter bis zur GroBserie zu unterstiitzen.

Steigende Rohstoffpreise und einge-
schrankte Verfiigbarkeit von Grundstof-
fen wie Kunststoff befeuern die knappe
Verfiigharkeit. Wie handhaben Sie die
aktuelle Situation in lhrer Lieferkette?
Ciron:Um Lieferengpésse zu vermeiden, bauen
wir Zweit- und Drittlieferanten auf, vor allem
fur direktes Produktionsmaterial wie Kabel,
PVC oder Steckerbriicken. Gleichzeitig stocken
wir unsere Lagerbestdnde - auch bei C-Teilen
- massiv auf.

Landschoof: Auch wir bauen die Lagerreich-
weite aus und beobachten diese in den ver-
schiedenen Allokationsphasen, um sie gege-
benenfalls anpassen zu kdnnen.

Gibt es noch weitere Mirkte, die Sie in
Zukunft adressieren wollen, und wo se-
hen Sie die kiinftigen Trends?

Ciron: Generell kann man sagen, dass wir mit
unseren Leitungen bereits alle Branchen be-
liefern. Es entwickeln sich aber viele neue
Startups mit interessanten Produkten als Kun-
den. Als ein Beispiel kann ich eine Firma aus
Finnland nennen, die hochwertige Steck-
dosenleisten mit Holzapplikationen herstellt.

Der Trend geht dahin, dass der Bedarf beim
einzelnen Kunden sinkt und somit auch klei-
nere Stiickzahlen pro Kunde bei uns nachge-
fragt werden. Dafiir steigt die Anzahl der Kun-
den. Und gerade fiir die kleineren Kunden wird
die Distribution immer wichtiger. Hier be-
kommt der Kunde alles aus einer Hand. Hinzu
kommt, dass der Preisdruck bei den kleineren
Stiickzahlen nicht mehr ganz so relevant ist.

Die Fragen stellte Karin Ziihlke.

Ly


http://www.markt-technik.de

