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Editorial

Wie nicht anders zu erwar-
ten, wurde in etlichen Vorträ-
gen der zweitägigen Konfe-

renz die Bedeutung der Digita-
lisierung auf dem Weg zu mehr Energie-
effizienz und Klimafreundlichkeit her-
vorgehoben. Und da diese zunächst ein-
mal ein recht abstraktes und wenig 
greifbares Konzept darstellt, war es 
umso eindrücklicher, als Thomas Dürr 
von Siemens in seinem Vortrag die An-
wesenden dazu einlud, sich per Scan 
eines QR-Codes Zugang zu dem digita-
len Produktpass einer Simatic S7-1500-
Steuerung zu verschaffen. Die Fülle an 
Informationen, die mit dem Produkt-
pass zur Verfügung gestellt wird, ist 
wirklich beeindruckend: 46 Zertifizierun-
gen und Regularien, denen das Produkt 
entspricht, detaillierte Nachhaltigkeits-
informationen, 22 Handbücher und Be-
triebsanleitungen, technische Daten, Zu-
gang zur Asset Administration Shell der 
Steuerung, fünf Links zum Download re-
levanter Software, 13 Produktmitteilun-
gen, 51 FAQs sowie 88 Anwendungsbei-
spiele. Allein die Papiermengen, die es 
benötigt hätte, um diese Informationen 
physisch bereitzustellen, und die durch 
den digitalen Produktpass eingespart 
werden können, zahlen immens auf das 

Nachhaltigkeitskonto ein. Ganz zu 
schweigen von der Zeit, die es erfordert 
hätte, diese Dokumente bei Bedarf 
mühselig zusammenzusuchen. Einen 
ausführlichen Bericht über die Konfe-
renz finden Sie ab Seite 24. 
Die Tatsache, dass es bei den Begriffen 
wie digitaler Zwilling, digitaler Produkt-
pass, digitales Typenschild oder Verwal-
tungsschale bei Vielen noch Klärungs-
bedarf gibt, hat mein geschätzter Kol-
lege Frank Nolte, Chefredakteur unserer 
Schwesterpublikation SPS-MAGAZIN, 
zum Anlass genommen, bei Branchen-
experten nachzufragen, was es mit den 
unterschiedlichen Varianten virtueller 
Produktabbilder auf sich hat. Den ers-
ten Teil seiner Umfrage, bei dem Vertre-
ter führender Organisationen zu Wort 
kommen, präsentieren wir Ihnen ab 
Seite 10. Teil 2 erscheint in der nächs-
ten SCHALTSCHRANKBAU-Ausgabe. 
Dann werden die Begriffe aus der Sicht 
von Lösungsanbietern beleuchtet. 
 
Den wirtschaftlichen Widrigkeiten er-
folgreich getrotzt hat auch in jüngster 
Vergangenheit die Firma Sedotec, Her-
steller von Kit-Systemen für Nieder-
spannungs-Schaltanlagen, die im ver-
gangenen Jahr einen Rekordumsatz 

verzeichnen durfte. Wie er das Laden-
burger Unternehmen auf Erfolgskurs 
hält, hat uns Dirk Seiler, Geschäftsführer 
und Mitinhaber bei Sedotec, im Inter-
view verraten, das wir Ihnen als Titel-
story präsentieren.  
 
Allein für den notwendigen Ausbau und 
die Modernisierung des Energienetzes 
bis 2030 müssten ca. 5,5 Millionen 
Schaltschränke produziert und instal-
liert werden, so ist in der neuen Studie 
'Schaltschrankbau in Deutschland' 
nachzulesen, die die Ruhr-Universität 
Bochum im Auftrag von Phoenix Con-
tact erstellt hat, und deren Lektüre ich 
nur empfehlen kann (siehe auch SSB-
Ausgabe 1-2025, Seite 60f.). Ich denke, 
dies ist ein weiterer Grund, auch ein 
wenig zuversichtlich in die Zukunft un-
serer Branche zu blicken. Die notwendi-
gen Informationen, diese Aufgabe zu 
meistern, finden Sie stets im aktuellen 
SCHALTSCHRANKBAU. Ich wünsche 
Ihnen eine anregende Lektüre!   

Jürgen Wirtz 
jwirtz@tedo-verlag.de

Mitte März diesen Jahres hatte ich die Freude, an der ZVEI-Konferenz 'Das 
klimaneutrale Stromnetz' in Köln teilnehmen zu dürfen. Freude deshalb, da 
die Veranstaltung in einer Atmosphäre stattfand, die von großem Taten-
drang und einer hohen Dynamik geprägt war, und so einen wohltuenden 
Kontrapunkt setzte zu einer Zeit, in der politische und wirtschaftliche Hor-
rornachrichten in hoher Taktrate auf uns einprasseln. Denn den Teilneh-
menden aus Politik, Verbänden, Wissenschaft, Netzbetreibern und Lö-
sungsanbietern war klar: Sie sind diejenigen, die die Weichen zum Positi-
ven hin stellen können. 

Zuversicht in 
schwierigen Zeiten

Jürgen Wirtz, Redakteur SCHALTSCHRANKBAU

Hören  
statt lesen!
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Titelstory  | Business-Excellence-Status und Fokus auf Kundenwünsche

Bi
ld

er
 d

er
 D

op
pe

ls
ei

te
: S

ed
ot

ec

 Herr Seiler, während die meisten 
Unternehmen in Deutschland über Um-
satzrückgänge, Krisenstimmung und 
Fachkräftemangel klagen, bestätigen 
Sie ihren Rekordumsatz aus dem Vor-
jahr, investieren, gewinnen neue Kun-
den und stellen Mitarbeiter ein. Sind 
Sie in einer anderen Welt unterwegs? 
Ja, der Gedanke könnte sich aufdrän-
gen. Aber Spaß beiseite: Unser Markt 
ist Deutschland, Österreich, die 
Schweiz und Luxemburg. Und ja, es ist 
richtig: Wir haben das Jahr 2024 na-

hezu auf dem Rekordniveau von 2023 
abgeschlossen. Dazu haben wir etwa 

SSB 4,5 Millionen Euro in eine moderne, 
hochautomatisierte Anlage für die 
Blechfertigung sowie in Software in-
vestiert, haben 30 neue Kunden ge-
wonnen und 20 neue Mitarbeiter einge-
stellt. Dass wir so signifikant anders 
unterwegs sind, ist gewollt. Deshalb 
heißt unser internes Motto auch ‘be 
different’, ‘Sei anders’. Und das können 
wir mit Leben füllen, weil wir frei, offen 
und innovativ denken. Nach innen be-
trachtet heißt das bei uns: Zuerst 
kommt der Mensch und dann die Auf-
gabe. Richard Branson hat einmal ge-
sagt: „Kümmern Sie sich um Ihre Mitar-
beiter, diese kümmern sich um Ihre 
Kunden.” Weil wir das tun, gewinnen 
wir die besten Köpfe und sind 2025 
zum sechsten Mal in Folge als ‘Top Ar-
beitgeber Mittelstand’ ausgezeichnet 
worden. Als Unternehmen haben wir 
uns gesamthaft konsequent der Kun-
denzentrierung verschrieben. Das den-
ken und leben bei uns alle Mitarbeiten-
den, nicht nur das Marketing und der 

Vertrieb. Auch Fertigung und Produkt-
entwicklung denken an Kunden und 
Anwender, anstatt über das technisch 
Machbare dem Over-Engineering zu 
huldigen. Alle wissen, dass wir nur er-
folgreich sein können, wenn wir die 
Sichtweise des Kunden annehmen, 
ihm ein Problem lösen oder die tägli-
che Arbeit leichter machen. Dieser 
Kern unseres Denkens führt dann auch 
zu erfolgreichen Produkten, die am 
Markt genau aus diesen Gründen ge-
feiert werden. Ich bin der festen Über-
zeugung: Wer Kunden nicht in den Mit-
telpunkt seines unternehmerischen 
Denkens, Handelns und Entwickelns 
stellt, wird scheitern! 
 

 Das haben sich doch viele Unter-
nehmen auf die Fahnen geschrieben. 
Das mag schon sein, aber leben die die-
sen Gedanken auch wirklich? Sehen Sie, 
alle unsere wichtigen Wettbewerber 
sind viel, viel größer als wir, bis hin zu 
großen Konzernen. Aber was ist deren 

SSB

Interview mit Dirk Seiler, Geschä!sführer  
und Mitinhaber bei Sedotec

„Wer Kunden  
nicht konsequent  
in den Mittelpunkt stellt,  
wird scheitern!“

Unser Kunde bekommt, 
was er braucht,  

wie er es braucht,  
und wo er es braucht. 

 
Dirk Seiler, Sedotec

Als etablierter Hersteller von Kit-Systemen für Niederspannungs-Schaltanlagen hat Sedotec aus Laden-
burg 2024 seinen Rekordumsatz aus dem Vorjahr gehalten. Hinzu kamen große Investitionen, zahlreiche 
Neukunden und die Schaffung neuer Arbeitsplätze. Was macht der Mittelständler anders, dass er sich 
vom schwachen wirtschaftlichen Umfeld mit geringer Dynamik und der allgemeinen Krisenstimmung ab-
koppelt? Wir sprachen mit Dirk Seiler über sein Unternehmen und sein Ziel, die Nummer Eins zu werden.

Höre, was  
Du siehst!
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wirkliche Antriebsfeder? Da stehen 
immer noch Rendite, Aktienkurs und Di-
vidende im Vordergrund. Mit der Globa-
lisierung wird die ‘Rosinenpickerei’ ein-
geführt und Fertigungen in Billiglohnlän-

der verlagert. Die Werker sind dann 
zwar billiger, aber so weit von Kunden 
entfernt, dass sie überhaupt nicht mehr 
wissen, wofür sie welchen Arbeits-
schritt machen. Als Nächstes leidet die 
Qualität, weil zum Beispiel Millimeter in 
der Blechdicke eingespart werden, was 
erneut Kosten senkt. Aber niemand 
fragt sich später, warum der Schalt-
schrank nicht stabil ist. Denn keiner, der 
das Produkt baut oder fertigt, ist je 
beim Kunden oder Betreiber der Schalt-
anlagen gewesen und hat sich dessen 
Wünsche angehört. Ich vermute, dass 
die Werker nicht mal ihre eigenen 
Schaltschränke aufgebaut haben. Ge-
schweige denn die Verantwortlichen in 
den Führungsebenen. Wie will man da 
verstehen, wo den Kunden der Schuh 
drückt? Sie sind beschäftigt mit ihren in-
ternen Prozessen und vernachlässigen 
dabei die Kundensicht. Da wird eher der 
Technik gehuldigt, als dem Gedanken, 
wie sich ein Schaltschrank einfacher 
auf- und ausbauen lässt. Hinzu kommt 
das Machtdenken gegenüber den Zulie-
ferern, die wie Zitronen ausgepresst 
werden. Wir haben das 19 Jahre lang 
erlebt, als wir für den Konzern Lohnauf-
träge ausgeführt haben, dessen Blech-
fertigung wir einst übernommen haben. 
Da werden beispielsweise Zahlungs-
ziele einseitig verlängert von 30 über 90 
bis zu 120 Tagen und keiner wehrt sich. 
Wir sagen inzwischen in solchen Fällen: 
„Wenn Sie Geld brauchen, dann gehen 
Sie bitte zu einer Bank. Wir sind keine 
Bank. Wir verbiegen zwar Blech, aber 

nicht uns.” Der Erfolg mit unserem eige-
nen Produkt Vamocon, das wir 2008 
eingeführt haben, gibt uns das nötige 
Selbstvertrauen. So konnten wir sogar 
die Lohnfertigung Ende 2023 aufgeben. 
Aus unserem Selbstverständnis heraus 
sehen wir uns als Vordenker, der mit 
redlicher Arbeit und großer Transparenz 
in Deutschland fertigt und keinen Rendi-
tefetisch mit Machtgehabe, Rosinenpi-
ckerei und Billigstandorten betreibt. Da-
raus entstehen anwenderfreundliche, 
langlebige und preisfaire Produkte in 
höchster Qualität –und ebensolche 
Kundenbeziehungen. Nach dem wirt-
schaftlichen Erfolg 2024, den großen In-
vestitionen und den neuen Mitarbeitern 
werden wir 2025 richtig durchstarten 
auf dem Weg zu unserem großen Ziel. 

 
 Wie lautet dieses Ziel? 

Wir wollen 2030 im Bereich der Nieder-
spannungs-Schaltanlagen in unserem 
Markt die Nummer Eins sein. 
 

 Wie wollen Sie das machen? 
Schließlich haben Sie vorhin erwähnt, 
dass Ihre Wettbewerber alle viel grö-
ßer sind. 
Naja, eben genau deshalb. Wir sind 
klein, flexibel und schnell. Unser Markt-
anteil ist noch gewaltig ausbaubar. 
Hinter unserem bisherigen Erfolg 
steckt ein langfristiger Plan mit konti-
nuierlichen Verbesserungen. So haben 
wir in den letzten Jahren sehr hart an 
unserem Business Excellence Status 
gearbeitet und können heute mit Stolz 
sagen, dass wir in allen acht Säulen, 

SSB

SSB

Wir verbiegen zwar 
Blech, aber nicht uns. 

 
Dirk Seiler, Sedotec

Sedotec schafft mit neuen Feldern die schnelle, sichere und praktikable Standardlösung für 
die Einspeisung erneuerbarer Energie. Das wirkt auch gegen Fachkräftemangel und lange  
Genehmigungsverfahren.
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auf die KI-Rechenzentren mit immen-
sem Strombedarf wird in Zukunft 
Nachhaltigkeit und eine effiziente Ener-
gieversorgung gemeinsam mit einem 
intelligenten Energiemanagement die 
zentrale und entscheidende Rolle spie-

die dieses Qualitätsmanagement-Pro-
gramm kennzeichnen, den Top-Status 
erreicht haben. Wir leben eine ausge-
prägte Kundenzentrierung, verhalten 
uns achtsam gegenüber Partnern, Mit-
arbeitern, Lieferanten und Kunden 
sowie gegenüber Umwelt und Gesell-
schaft und achten auf Ausgewogenheit 
bei den Ergebnissen, die nicht nur ren-
diteorientiert sind. Zugleich wächst der 
Markt, der für uns relevant ist, immens. 
Experten prognostizieren 500 Millionen 
Euro, und dass sich der Anteil der Elek-
trizität am Endenergiebedarf bis 2050 
von heute 20 Prozent auf 70 Prozent 
steigern wird. Verantwortlich dafür 
sind die großen Megatrends unserer 
Zeit, Dekarbonisierung, Urbanisierung 
sowie die allgemeine Elektrifizierung 
mit der E-Mobilität im Speziellen. Auf-
grund wachsender Digitalisierung mit 
immer mehr Cloud-Lösungen entsteht 
ein riesiger Bedarf an Rechenzentren. 
Und die KI mit ihrem Rechenbedarf 
kommt noch on top. Gerade beim Blick 

Business-Excellence-Status und Fokus auf Kundenwünsche

len. Dabei geht es nicht nur darum, 
Leistung zu steigern und Kosten zu 
senken, sondern auch um Verantwor-
tung gegenüber Umwelt und Gesell-
schaft. Da sind wir mit unseren Pro-
dukten weit voraus. 
 

 Wie tragen Sie mit Sedotec und 
Vamocon dazu bei? 
Mit unseren modernen Produkten Va-
mocon 1250 und Vamocon 5000 
haben wir Schaltanlagen, die modular, 
digital, energieeffizient und nachhaltig 
sind. Mit Vamocon 1250 fahren Betrei-
ber – bildlich gesprochen – ein moder-
nes Elektroauto und können über die 
Lebenszeit bis zu 13 Tonnen CO2 ein-
sparen sowie einen mittleren fünfstelli-
gen Eurobetrag. Produkte anderer An-
bieter bieten lediglich Verbrenner-Stan-
dard. Aber vor allem sind unsere Anla-
gen benutzerfreundlich. Auch darin 
sehen wir uns absolut führend. Der 
Kunde bekommt genau das, was er 
braucht, so, wie er es braucht, und 

SSB
Wir wollen 2030  

im Bereich  
der Niederspannungs-

Schaltanlagen  
in unserem Markt die 
Nummer Eins sein. 

 
Dirk Seiler, Sedotec

Business Excellence: Kundenzentrierung, Achtsamkeit, Ausgewogenheit 

Von der European Foundation for Quality Management (EFQM) 
wurden acht Säulen entwickelt, die ein von Business Excellence 
getragenes Unternehmen kennzeichnen: 

Ausgeprägte Kundenzentrierung – Unternehmen finden •
ihren Daseinszweck im Dienst am Kunden. Daher steht der 
Kunde mit seinen Bedürfnissen im Mittelpunkt allen Schaf-
fens. Kundenbindung ist ein unverzichtbares Element. 
Bildung von Partnerschaften – vertrauensvolle und langjäh-•
rige Partnerschaften mit Kunden, Mitarbeitern, Lieferanten 
und anderen Beteiligten 
Mitarbeitereinbindung über Förderung, Beteiligung und Ent-•
wicklung – Exzellent geführte Unternehmen schaffen eine At-
mosphäre der Achtsamkeit und Beteiligung von Mitarbeitern. 
Kontinuierliche Innovation, Optimierung und Anpassung – •
Der Leitgedanke einer exzellenten Geschäftsführung geht 
davon aus, dass Verbesserungen immer möglich und nötig 
sind. Fortlaufend werden alle Beteiligten kreativ, um Optimie-
rungen zu erdenken und durchzuführen. 
Nachhaltigkeit und Zukunftsverantwortung – Unternehmen •
mit einer Leitidee für ein umfassendes Qualitätsmanage-

ment in Unternehmen halten sich nicht nur aufgrund der 
Gesetze an bestimmte Vorgaben. Sie haben auch ethi-
sche und moralische Grundsätze, die sie neben den 
Gesetzen unbedingt einhalten. Sie begreifen sich als 
Teil einer Gesellschaft. 
Führung über Visionen und Inspiration – Visionen sind eine •
optimale Möglichkeit, um die Motivation aller Beteiligten zu 
steigern. Sie prägen die gesamte Unternehmenskultur. 
Lenkung und Steuerung über standardisierte Prozesse – •
Zahlen, Daten sowie Fakten sind die wesentlichen Grundla-
gen für Entscheidungsprozesse in Unternehmen. Auch diese 
Prozesse werden einer kontinuierlichen Prüfung unterzogen 
und gegebenenfalls an veränderte Umstände angepasst. 
Ausgewogenheit bei den Ergebnissen – Der Unterneh-•
menserfolg setzt sich aus verschiedenen Faktoren zu-
sammen, die den Bedürfnissen aller Beteiligten entspre-
chen. Alle diese Faktoren sollten sich im Erfolg nieder-
schlagen. So kann es nicht nur um Rendite gehen, son-
dern auch darum, dass zufriedene Mitarbeiter ihre jewei-
ligen Bedürfnisse befriedigt sehen.
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genau dorthin, wo er es braucht. Wir 
haben teilausgebaute Schaltfelder mit 
Kupfer unabhängig von der Wahl der 
Schaltgeräte in Serie gebracht. Die 
noch mit dem Schaltgerät zu verbauen-
den Artikel liegen dann feldbezogen 
griffbereit zur Endmontage bereit. Und 
wir werden unsere Produktreihe konti-
nuierlich ausweiten. 
 

 Und das reicht aus, um alle ande-
ren Anbieter zu überholen? 
So viele sind das gar nicht, die vor uns 

liegen. Es gibt einen weiteren un-
schlagbaren Vorteil bei unseren Pro-

SSB

dukten: Weil unsere Felder teilausge-
baut geliefert werden, lassen sie sich 
viel schneller ausbauen als andere. Wo 
andere acht Stunden pro Feld kalkulie-
ren, genügen bei Vamocon zwei Stun-
den – und das sind Aussagen unserer 
Kunden, der Schaltanlagenbauer. Die 
sagen auch, dass junge Fachkräfte lie-
ber programmieren als montieren wol-
len. Das unterstützen unsere Schaltan-
lagen vorbildlich. Dazu passt auch 
unser Online-Konfigurator Vamocad, 
den Anwender und Wettbewerber als 
den besten Konfigurator am Markt be-
urteilen, weil er einfach, schnell und an-
wenderorientiert ist. So liefern wir 
schon lange Produkte für die ‘Genera-
tion Next’, wie ich die Jungen gerne 
respektvoll nenne. Zum Teilausbau der 
Felder gehört auch das Kupfer für die 
Stromführung. Wir haben eines der eu-
ropaweit modernsten Bearbeitungs-
zentren für Kupfer und können schnell 
und passgenau fertigen. Viele Schalt-
anlagenbauer fertigen ihr Kupfer noch 
immer selbst, weil eine Maschine und 

ein Mitarbeiter ‘eh da’ sind. Diese ‘eh 
da’-Kosten sind jedoch nicht wirt-
schaftlich. Und die Fachkraft zu erset-
zen, wenn sie in Rente geht, wird na-
hezu unmöglich werden. Man kann 
sich nun ausrechnen, welche Produkti-
vitätssteigerung ein Unternehmen mit 
unserem Gesamtpaket aus Blech und 
Kupfer generieren kann. Dabei ist je-
doch ein mögliches Umsatzwachs-
tums gar nicht mal das Entscheidende. 
 

 Wie meinen Sie das? 
Es geht darum, wie Unternehmen ihr 
Geschäft überhaupt aufrechterhalten 
können. Denn sie finden schlichtweg 
nicht mehr genügend Fachkräfte, mit 
denen sie den Umsatz halten können – 
von Wachstum will ich hier noch gar 

nicht sprechen. Allein dadurch, dass die 
Baby-Boomer nach und nach in Rente 
gehen, fehlen Leute. In unserer Strategie 
haben wir – wie gesagt – eine radikale 
Kundenzentrierung verankert, der sich 
alles unterordnet. Deshalb sind unsere 
Schaltanlagen so kundenfreundlich kon-
zipiert, dass ein Unternehmen schon 
heute mit halb so vielen Fachkräften 
immer noch in der Lage sein wird, sei-
nen Umsatz zu steigern und sein Ge-
schäft auszubauen. Dazu gehört auch, 
dass wir kein Herrschaftswissen auf-
bauen, uns nicht abschotten, sondern 
uns mit vertikal durchgängiger Transpa-
renz vernetzen. Nur so entstehen an-
wendungsfreundliche Produkte. !

SSB
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Sedotec GmbH &Co. KG 
www.sedotec.de

Mit Vamocon 1250 fahren Betreiber – bildlich gesprochen – ein modernes Elektroauto und können 
über die Lebenszeit bis zu 13 Tonnen CO2 einsparen sowie einen mittleren fünfstelligen Eurobetrag.

Wir nennen die Jugend 
respektvoll  

‘Generation Next’. 
 

Dirk Seiler, Sedotec

Bei uns entstehen  
anwenderfreundliche, 

langlebige und  
preisfaire Produkte. 

 
Dirk Seiler, Sedotec
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