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

Die deutsche Wirtschaft verharrt in der Stagnation. Umso erfreulicher sind Erfolgsgeschichten, insbesondere aus
dem Mittelstand. Der etablierte Hersteller von Kit-Systemen fiir Niederspannungs-Schaltanlagen Sedotec konnte
2024 nicht nur seinen Rekordumsatz aus dem Vorjahr halten, sondern grofie Investitionen tdtigen, zahlreiche Neu-
kunden gewinnen und neue Arbeitsplitze schaffen. Was macht der innovative Mittelstindler anders? ,et“ hakte bei
Unternehmenschef und Miteigentiimer Dirk Seiler nach.

Frei, offen und innovativ
denken

.et” Herr Seiler, wahrend die meisten
Unternehmen in Deutschland iber Um-
satzriickginge, Krisenstimmung und Fach-
kraftemangel klagen, bestétigen sie Ihren
Rekordumsatz aus dem Vorjahr, investie-
ren, gewinnen neue Kunden und stellen
Mitarbeiter ein. Sind Sie in einer anderen
Welt unterwegs?

Seiler: Der Gedanke konnte sich auf-
dringen. Aber SpaB beiseite: unser
Markt ist Deutschland, Osterreich, die
Schweiz und Luxemburg. Und ja: Wir
haben 2024 nahezu auf dem Rekord-
niveau von 2023 abgeschlossen. Dazu
haben wir etwa 4,5 Mio. € in eine mo-
derne, hochautomatisierte Anlage fiir
die Blechfertigung sowie in Software
investiert, haben 30 neue Kunden ge-
wonnen und 20 neue Mitarbeiter ein-
gestellt. Dass wir so signifikant anders
unterwegs sind, ist gewollt. Deshalb
heift unser internes Motto auch ,be
different”, ,sei anders”. Und das fiillen
wir mit Leben, weil wir frei, offen und
innovativ denken.

Und die Geschichte geht 2025 weiter,
denn im Marz haben wir in Ladenburg
ein Innovation Center erdffnet. Hoch-
moderne Empfangs-, Schulungs- und
Arbeitsraume betonen unseren New
Work Stil. Bezeichnend ist die Uber-
nahme des reprasentativen Empfangs-
gebaudes von ABB. Die Wiederbelebung
dieses Filetstiicks steht stellvertretend
fir die Zeitenwende im Schaltanlagen-
bau. Mit der Eréffnung unseres Innova-
tion Center (SIC) fiihren wir die histori-

. Dirk Seiler, Geschiftsfihrer und G

sche ABB-Geschichte des Schaltanla-
genbaus in Ladenburg in eine moderne
Zeit. Denn genau hier wurde das einst
legenddre MNS-System des Konzerns
entwickelt und gebaut.

~et": Das ist sicherlich ein anspruchsvolles
Vermachtnis. In welcher Hinsicht ist das
fiir Sie Ansporn und Auftrag fir die Zu-
kunft?

Seiler: Das ist auch ein Bekenntnis zum
Standort und eine Wertschétzung gegen-
uiber unseren geschatzten Mitarbeitern.
Denn bei uns gilt auch: Erst kommt der
Mensch, dann die Aufgabe. So gewinnen
wir die besten Kdpfe und wurden 2025
zum sechsten Mal in Folge als Top Arbeit-
geber Mittelstand ausgezeichnet. Wir
haben uns konsequent der Kundenzen-
trierung verschrieben. Nicht nur Marke-

|schafter der Sed

GmbH & Co. KG, Ladenburg
Quelle fir alle Bikder: Sedotec

ting und Vertrieb, auch Fertigung und
Produktentwicklung denken an Kunden
und Anwender, anstatt dem technisch
Machbaren Over-Engineering zu huldi-
gen. Alle im Unternehmen wissen, dass
wir nur erfolgreich sind, wenn wir die
Sichtweise des Kunden annehmen, ihm
ein Problem losen oder die tagliche Ar-
beit leichter machen. Dieser Kern unse-
res Denkens fithrt dann auch zu erfolg-
reichen Produkten, die am Markt genau
aus diesen Griinden gefeiert werden. Ich
bin der festen Uberzeugung: Wer Kunden
nicht in den Mittelpunkt seines unterneh-
merischen Denkens, Handelns und Ent-
wickelns stellt, wird scheitern!

.et”: Aber reicht das als Unternehmens-
maxime heutzutage aus? Das haben sich
doch viele Unternehmen auf die Fahnen
geschrieben.
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»+Alle im Unternehmen wissen, dass wir nur erfolgreich sind, wenn wir die Sichtweise des Kunden anneh-
men, ithm ein Problem losen oder die tédgliche Arbeit leichter machen. Dieser Kern unseres Denkens fiihrt
dann auch zu erfolgreichen Produkten, die am Markt genau aus diesen Griinden gefeiert werden. Ich bin der
festen Uberzeugung: Wer Kunden nicht in den Mittelpunkt seines unternehmerischen Denkens, Handelns
und Entwickelns stellt, wird scheitern!“

Dirk Seiler, Geschéftsfiihrer und Gesellschafter der Sedotec GmbH & Co. KG, Ladenburg

Seiler: Das mag schon sein, aber leben
die diesen Gedanken auch wirklich?
Sehen Sie, alle unsere wichtigen Wett-
bewerber sind viel, viel groBer als wir,
bis hin zu groSen Konzernen. Aber was
ist deren wirkliche Antriebsfeder? Da
stehen immer noch Rendite, Aktien-
kurs und Dividende im Vordergrund.
Mit der Globalisierung wird die ,Rosi-
nenpickerei“ eingefiihrt und Fertigun-
gen in Billiglohnldnder verlagert. Die
Werke sind dann zwar billiger, aber so
weit von Kunden entfernt, dass sie
iiberhaupt nicht mehr wissen, wofiir
sie welchen Arbeitsschritt machen.

Als Nachstes leidet die Qualitat, weil
2.B. Millimeter in der Blechdicke einge-
spart werden, was erneut Kosten senkt.
Aber niemand fragt sich spater, warum
der Schaltschrank nicht stabil ist. Denn
keiner, der das Produkt baut, war je
beim Kunden oder Betreiber der Schalt-
anlagen und hat sich dessen Wiinsche
angehort. Ich vermute, dass sie nicht
mal ihre eigenen Schaltschranke aufge-
baut haben. Geschweige denn die Ver-
antwortlichen in den Fithrungsebenen.
Wie will man da verstehen, wo den
Kunden der Schuh driickt? Sie sind be-
schéftigt mit ihren internen Prozessen
und vernachlassigen dabei die Kunden-
sicht. Da wird eher der Rendite gehul-
digt, als dem Gedanken, wie sich ein
Schaltschrank einfacher auf- und aus-
bauen lasst.

Hinzu kommt das Machtgehabe gegen-
iber den Zulieferern, die wie Zitronen
ausgepresst werden. Wir haben das 19
Jahre lang erlebt, als wir fiir den Konzern
Lohnauftrage ausgefiihrt haben, dessen

A

<Mit Vamocon 1250 fahren Betreiber - bildlich gesprochen - ein modernes Elektroauto und kénnen
Ober die Lebenszeit bis zu 13 t CO, einsparen sowie einen mittleren finfstelligen Eurobetrag™

Blechfertigung wir einst iibernommen
haben. Da werden beispielsweise Zah-
lungsziele einseitig verlangert von 30
iber 90 bis zu 120 Tagen und keiner
wehrt sich. Wir sagen inzwischen in sol-
chen Féllen: ,Wenn Sie Geld brauchen,
dann gehen Sie bitte zu einer Bank. Wir
sind keine Bank. Wir verbiegen zwar

LA Mit der Erdffnung unseres Sedotec Innovation Center (SIC) fiihren wir die lange historische

Blech, aber nicht uns.” Der Erfolg mit un-
serem eigenen Produkt Vamocon, das
wir 2008 eingefiihrt haben, gibt uns das
notige Selbstvertrauen. So konnten wir
diese Lohnfertigung Ende 2023 aufge-
ben. Wir sehen uns als Vordenker, der
mit redlicher Arbeit und groBer Trans-
parenzin Deutschland fertigt und keinen

7

ABB-Geschichte des Schaltanlagenbaus in eine moderne Zeit"
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»~Mit Vamocon 1250 fahren Betreiber - bildlich gesprochen - ein modernes Elektroauto und kénnen
tiber die Lebenszeit bis zu 13 t CO: einsparen sowie einen mittleren fiinfstelligen Eurobetrag. Produkte
anderer Anbieter bieten lediglich iiberholten Verbrenner-Standard. Aber vor allem sind unsere Anla-
gen benutzerfreundlich. Auch darin sehen wir uns absolut fiihrend. Der Kunde bekommt genau das,
was er braucht, so, wie er es braucht, und genau dorthin, wo er es braucht.“

Dirk Seiler, Geschaftsfiihrer und Gesellschafter der Sedotec GmbH & Co. KG, Ladenburg

.51 Sedotec hat 2024 etwa 4,5 Mio. € in eine hochautomatisierte Anlage fir Blechfertigung sowie
in Software investiert, 30 neue Kunden gewonnen und 20 neue Mitarbeiter eingestelit

Renditefetisch mit Machtgehabe, Rosinen-
pickerei und Billigstandorten betreibt.
Daraus entstehen anwenderfreundliche,
langlebige und preisfaire Produkte in
hdchster Qualitat - und ebensolche Kun-
denbeziehungen. Nach dem Erfolg 2024
werden wir 2025 richtig durchstarten
auf dem Weg zu unserem grofen Ziel: Wir
wollen 2030 im Bereich der Niederspan-
nungs-Schaltanlagen in unserem Markt
die Nummer eins sein.

Langfristiger Plan mit konti-
nuierlichen Verbesserungen

.et”: Wie wollen Sie das machen? Schlief3-
lich haben Sie vorhin erwdihnt, dass Ihre
Wettbewerber alle viel grofer sind.

Seiler: Naja, eben genau deshalb. Wir
sind klein, flexibel und schnell. Unser
Marktanteil ist noch gewaltig ausbau-
bar. 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 konnen heute mit Stolz
sagen, dass wir in allen acht Saulen,
die dieses Qualitatsmanagement-Pro-
gramm kennzeichnen, Top-Status er-
reicht haben. Wir leben eine ausge-
pragte Kundenzentrierung, verhalten
uns achtsam gegeniiber Partnern, Mit-
arbeitern, Lieferanten und Kunden so-
wie gegeniiber Umwelt und Gesell-
schaft und achten auf Ausgewogenheit

bei den Ergebnissen, die nicht nur ren-
diteorientiert sind.

Zugleich wéchst der Markt, der fiir uns
relevant ist, immens. Experten prog-
nostizieren 500 Mio. €, und dass sich
der Anteil der Elektrizitdt am Endenergie-
bedarf bis 2050 von heute 20 auf 70 %
steigern wird. Verantwortlich dafiir
sind die groBen Megatrends unserer
Zeit, Dekarbonisierung, Urbanisierung
sowie die allgemeine Elektrifizierung
mit der E-Mobilitat im Speziellen. Auf-
grund wachsender Cloud-Lésungen, von
Streamingdiensten und dem Unabhén-
gigkeitsstreben gegeniiber den USA ent-
steht ein riesiger Bedarf an Rechenzen-
tren. Und KI mit ihrem Rechenbedarf
kommt noch on top. Gerade bei KI mit
immensem Strombedarf wird in Zukunft
Nachhaltigkeit und effiziente Energie-
versorgung gemeinsam mit intelligen-
tem Energiemanagement die zentrale
und entscheidende Rolle spielen. Dabei
geht es nicht nur darum, Leistung zu
steigern und Kosten zu senken, sondern
auch um Verantwortung gegeniiber Um-
welt und Gesellschaft. Da sind wir mit
unseren Produkten weit voraus.

.et’: Wie tragen Sie mit Sedotec und
Vamocon dazu bei?

Seiler: Mit Vamocon 1250 und Vamocon
5000 haben wir innovative Schaltan-
lagen, die modular, digital, energieeffi-
zient und nachhaltig sind. Mit Vamocon
1250 fahren Betreiber - bildlich ge-
sprochen - ein modernes Elektroauto
und koénnen uber die Lebenszeit bis zu
13 t CO: einsparen sowie einen mittle-
ren fiinfstelligen Eurobetrag. Produkte

12
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L8 Wir wollen 2030 im Bereich der Nied:
Nummer eins sein*

anderer Anbieter bieten lediglich tiber-
holten Verbrenner-Standard. Aber vor
allem sind unsere Anlagen benutzer-
freundlich. Auch darin sehen wir uns
absolut fithrend. Der Kunde bekommt
genau das, was er braucht, so, wie eres
braucht, und genau dorthin, wo er es
braucht. Wir haben teilausgebaute
Schaltfelder mit Kupfer unabhéngig von
der Wahl der Schaltgerate in Serie ge-
bracht. Die noch mit dem Schaltgerat zu
verbauenden Artikel liegen dann feld-
bezogen griffbereit zur Endmontage
bereit.

.et": Und das reicht aus, um alle anderen
Anbieter zu iiberholen?

igs-Schaltanlagen in unserem Markt die

Seiler: So viele sind das ja gar nicht, die
vor uns liegen. Es gibt einen unschlag-
baren Vorteil bei unseren Produkten:
Weil unsere Felder teilausgebaut gelie-
fert werden, lassen sie sich viel schnel-
ler ausbauen, als andere. Wo andere
acht Stunden pro Feld kalkulieren, ge-
niigen bei Vamocon zwei Stunden - und
das sind Aussagen unserer Kunden, der
Schaltanlagenbauer. Die sagen auch,
dass junge Fachkrafte lieber program-
mieren als montieren wollen. Das unter-
stiitzen unsere Schaltanlagen ideal.
Dazu passt auch unser Online-Konfigu-
rator Vamocad, den Anwender und
Wettbewerber als den besten Konfigu-
rator am Markt beurteilen, weil er ein-

Mit Business Excellence zukunftsfahig aufgestellt

Sedotec GmbH & Co. KG ist ein etablierter Hersteller von Kit-Systemen fiir Niederspannungs-
Schaltanlagen. Mit einer Erfahrung von Uber 60 Jahren produziert das Unternehmen in
Deutschland, an den Standorten Ladenburg und Mittweida/Sachsen, nach hdchsten Qualitats-
kriterien Schaltschranksysteme und -teile fir die Elektroindustrie. 100 Beschéftigte arbeiten
nach Business Excellence- und Lean-Kriterien und erwirtschaften rund 20 Mio. € Jahresum-
satz. Unter Einbeziehung der gesamten Belegschaft hat das Unternehmen die Wertschop-
fungskette konsequent auf den Kundennutzen ausgerichtet und eine dynamische Unterneh-
menskultur zur kontinuierlichen Verbesserung etabliert. Diese beruht auf der konsequenten
Umsetzung der Business Excellence-Kriterien, wie sie von der European Foundation for Quality
Management (EFQM) entwickelt und als modernes QM-System etabliert sind. 2020 bis 2025
wurde Sedotec sechs Mal in Folge zum Top Arbeitgeber Mittelstand des Jahres ausgezeich-
net. 2022 hat das Unternehmen den Innovation Award der Zeitschrift Schaltschrankbau ge-
wonnen.

fach, schnell und anwenderorientiert
ist. So liefern wir schon lange Produkte
fiir die ,Generation Next“, wie ich die
Jungen gerne respektvoll nenne.

Zum Teilausbau der Felder gehort auch
das Kupfer fiir die Stromfiihrung. Wir
haben eines der europaweit modern-
sten Bearbeitungszentren fir Kupfer
und konnen schnell und passgenau fer-
tigen. Viele Schaltanlagenbauer ferti-
gen ihr Kupfer noch immer selbst, weil
eine Maschine und ein Mitarbeiter ,eh
da“ sind. Diese ,eh da“Kosten sind je-
doch nicht wirtschaftlich. Und die Fach-
kraft zu ersetzen, wenn sie in Rente
geht, wird nahezu unméglich werden.
Man kann sich nun ausrechnen, welche
Produktivitatssteigerung ein Unterneh-
men mit unserem Gesamtpaket aus
Blech und Kupfer generieren kann. Da-
bei ist jedoch ein mdgliches Umsatz-
wachstum gar nicht mal das Entschei-
dende.

.et” Wie meinen Sie das? Worum geht es
heute dann im Kern?

Seiler: Es geht darum, wie Unterneh-
men ihr Geschéft iiberhaupt aufrecht-
erhalten konnen, wenn die Baby-Boo-
mer in Rente gehen. Denn dann finden
sie schlichtweg nicht mehr geniigend
Fachkrifte, um den Umsatz iberhaupt
zu halten, geschweige denn, zu wach-
sen. Deshalb sind unsere Schaltanla-
gen so montagefreundlich konzipiert,
dass ein Unternehmen mit halb so vie-
len Fachkraften immer noch in der
Lage sein wird, seinen Umsatz zu stei-
gern. Dazu gehort auch, dass wir kein
Herrschaftswissen aufbauen, uns nicht
abschotten, sondern uns mit vertikal
durchgangiger Transparenz vernetzen.
Nur so entstehen anwendungsfreund-
liche Produkte.

.et" Herr Seiler, vielen Dank fiir das Inter-
view.

~et“Redaktion
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