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,Kundenorientierung ist der Schlissel
fur neues Wachstum”

Arne Festerling, Vice President Sales, SMS Elotherm GmbH, spricht im Interview mit
PROZESSWARME Uber seine Ziele, die vertriebliche Ausrichtung des Unternehmens so-
wie die aktuellen Herausforderungen in der Branche.

Welche Ziele haben Sie sich gesetzt?

Festerling: Grundsatzlich habe ich mir mit meinen Mitar-
beitern das Ziel gesetzt, die SMS Elotherm zu alter Starke
zurlckzufihren. Wir wollen die aktuellen wirtschaftlichen
Unsicherheiten nutzen, um gestarkt am Markt zu agieren.
Dieses Ziel lasst sich jedoch nicht kurzfristig realisieren.
Wir mussen das Unternehmen SMS Elotherm Uber einen
ldngeren Zeitraum in eine neue Wachstumsphase fihren.

Kurzfristig missen wir die Vertriebsorganisation stérker
am Markt ausrichten. Bisher ist unsere Vertriebsorganisation
produktorientiert aufgebaut. Wir bendtigen jedoch eine
schlankere und direktere Marktausrichtung, um den Anfor-
derungen unserer Kunden gerecht zu werden. Das ist eines
der ersten Themen, das ich angehen méchte.

Zudem mussen wir einen starkeren Ausgleich in den
Mérkten im Hinblick auf Geographie und Branchen schaffen.
Ich denke da zum Beispiel an die Starkung der asiatischen

und amerikanischen Absatzmaérkte, um
sowohl regional wie auch bran-
chensperzifisch ein Gleichge-
wicht zu schaffen. Dies ist
besonders wichtig in
einer Branche, in der
Wettbewerbsfahig-
keit der entscheiden-
de Erfolgsfaktor ist.
Dort wollen wir zu
alter Stdrke zuriick-
finden.
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Wie wird sich die vertriebliche Ausrichtung der SMS
Elotherm verdindern?

Festerling: Wir wollen uns regional besser ausbalancieren.
Dazu werden wir unsere Aktivitaten auf dem asiatischen
und amerikanischen Kontinent ausbauen. Erste Gespréche
haben wir bereits gefihrt und werden den Fokus daraufle-
gen, dass in diesen Regionen das Neumaschinen-Geschaft
signifikant wachst.

AulSerdem wollen wir unsere Vertriebsorganisation
dynamischer gestalten. Das bedeutet, dass wir ndher am
Kunden sein wollen und agiler werden mussen.

Perspektivisch wollen wir starker Social Media nutzen
und auf Foren vertreten sein. Das kdnnen nicht nur klassi-
sche Messen sein, sondern auch Fachvortrdge auf Tagun-
gen, Hausmessen oder Road Shows. Gute Diskussionen
mit potenziellen Kunden bringen uns ndher an den Markt.

Insgesamt ist es wichtig, die Prdsenz beim Kunden zu
erhohen. Es gibt nichts Wertvolleres fUr einen Vertriebler
als das direkte Gesprach mit dem Kunden. Deshalb mochte
ich das Verhaltnis von Birozeit und Zeit beim Kunden in
unserer Organisation verdndern. Kundenorientierung ist der
Schlissel fur neues Wachstum.

Wie wollen Sie SMS Elotherm am Markt positionieren?

Festerling: Wir wollen SMS Elotherm als Lésungsanbieter
mit hochwertigen Produkten und Entwicklungen ,made
in Germany” positionieren. Das ist unser Markenkern, den
wir auch weiterhin bewahren und ausbauen werden. Als
Losungsanbieter ist es wichtig, stets beim Kunden prasent
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Stérke zurlickzuftihren”



zu sein. Unsere Kunden mdissen effizienter werden, Geld
sparen und schneller ihre Anlagen erhalten, da neue Pro-
jekte in immer klrzerer Zeit umgesetzt werden. Das heil3t
fUr uns, dass wir unseren Kunden dabei helfen muUssen,
neue Produkte zu entwickeln. Nur wenn wir das schaffen,
werden wir auch erfolgreich sein.

In welchen Geschdiftsfeldern sehen Sie groBBes Potenzial?
Die Automobilhersteller, deren Zulieferer und die
Stahlindustrie sind unsere wichtigsten Kunden. Die Diskus-
sionen um neue Werkstoffe und die Verdnderungen in der
Automobilindustrie werden nichts an der Tatsache andern,
dass das Thema Stahl-Leichtbau auch zukunftig sehr wichtig
bleiben wird. In diesem Zusammenhang spielt das Thema
Erwdrmen und Harten eine bedeutende Rolle. Grundsatzlich
sollten wir unsere Serviceangebote starker ausbauen. Da
kénnten wir noch ein paar Punkte bei den Kunden sammeln.
Ich bin jedoch auch der Meinung, dass die Automo-
bilbranche durch die Elektromobilitat fir uns an Bedeutung
verlieren wird. Wir missen uns daher auch neue Markte in
anderen Branchen erschlie3en. Es ist wichtig, ein Gleichge-
wicht zu schaffen und sich nicht von einzelnen Branchen
abhdngig zu machen. Denkbar ist es, sich in Bereichen wie
Landmaschinen, in der Konstruktions- und Bauindustrie,
sowie im Maschinenbau und im Bereich der Luftfahrtin-
dustrie noch stérker zu etablieren.

Welcher Vertriebsstrategie folgen Sie?

Ich setze auf Kundenorientierung und eine
starke Ausrichtung am Markt. Wir brauchen eine gréRere
Nédhe zu unseren Kunden, um deren Probleme besser zu
verstehen. Die vertriebliche Ausrichtung ist nur ein erster
Schritt auf diesem Weg. Ich habe gelernt, dass die Ndhe
zum Kunden hilft, Lésungen zu entwickeln, die der Kunde
wirklich braucht. Wenn wir gemeinsam mit einem Kunden
Losungen entwickeln und dazu Maschinen und Anlagen
bauen, haben wir langfristig eine bessere Wettbewerbsposi-
tion. Dann kénnen wir uns immer absetzen und sind zeitlich
unseren Wettbewerbern einen Schritt voraus. Wir missen
wissen, was beim Kunden passiert, und welche neuen Ideen
entstehen. Dann kénnen wir eine Beziehung erfolgreich auf-
bauen und halten. Das ist ein ganz wesentlicher Aspekt, um
technisch anspruchsvolle Produkte erfolgreich zu verkaufen.

Was ist die groBte Herausforderung fiir Inr Unternehmen?
Es bedarf enormen Anstrengungen, eine ausge-
wogene Absatzstruktur und regionale Verteilung zu erreichen
sowie in anderen Branchen Ful zu fassen. Das kostet Energie,
Zeit und Geld. Dies ist jedoch der einzige Weg, um uns vom
Wettbewerb abzusetzen und neues Wachstum zu erzielen.
Ich bin davon Uberzeugt, dass wir sehr gute Mitarbeiter
haben, die hervorragende Arbeit leisten. Wir kdnnen uns
dieser Herausforderung nur als starkes Team stellen.
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Welche Mdirkte sind fiir Sie von besonderer Bedeutung?
Besonders bedeutend sind fir uns die Markte,
in denen wir jetzt schon tatig sind. Es ist erheblich schwieri-
ger, einen verlorenen Kunden zurlickzugewinnen als einen
neuen Kunden zu bekommen. Wir durfen unsere bestehen-
den Kundenbeziehungen auf keinen Fall vernachlassigen.
Das mindert aber nicht den Wert von neuen Geschafts-
feldern. Es ist natdrlich genauso wichtig, neue Markte zu
erschlieBen und neue Kunden zu gewinnen. Deswegen die
schwierigste Aufgabe, Bestandkunden zu halten und auf
der anderen Seite mit dem richtigen Mal? unsere Vertriebs-
aktivitdten regional und branchenspezifisch zu erganzen.
Das geht meiner Meinung nach nur Sttick fur Stuck. Es ist
ein Balanceakt, den wir erfolgreich absolvieren mussen.

Wie schdtzen Sie die aktuelle Lage in der Automobil-
industrie ein?

Die Automobilindustrie steht vor nachhaltigen
Veranderungen. Neue Mobilitdtskonzepte und die Elektromo-
bilitdt werden sich durchsetzen. Der Einfluss von politischen
Faktoren und dem Konsumentenverhalten ist jedoch schwer
einzuschétzen. Wie wird es bewertet, wenn Batteriefahrzeuge
abbrennen und tagelang irgendwo auf der Stra3e stehen?
Was wird aus der Brennstoffzelle? Oder wird es ganz andere
Antriebe geben? Es gibt sehr viele Unsicherheitsfaktoren, die
wir noch gar nicht abschlieSend beurteilen kénnen.

Kurz- und mittelfristig wird die Elektromobilitat ein
starkes Wachstum erleben, aber ich glaube nicht, dass
die Elektromobilitat auf Dauer die richtige Lésung ist. Der
Energiebedarf wird erheblich steigen. Deshalb bendtigen
wir mehr Strom aus erneuerbaren Energien, sonst ist die
Elektromobilitat keineswegs umweltfreundlicher als ein
konventioneller Antrieb. Dies gilt auf jeden Fall dann, wenn
wir die gesamte Wertschopfungskette und den Produktle-
benszyklus eines Elektromobils betrachten, und nicht nur
die gefahrenen Kilometer. Das Thema Recycling ist zum Bei-
spiel nicht einmal im Ansatz geldst. Wenn man ganz lang-
fristig denkt, ist meiner Ansicht nach Elektromobilitat eine
Briickentechnologie, zum Beispiel in Richtung Wasserstoff.

Laut Prognose wird durch die Elektromobilitdt der An-
teil wirmebehandelter Bauteile stark abnehmen. Was
bedeutet das fiir die Wdrmebehandlungsbranche?

Das bedeutet, dass wir uns andere Anwen-
dungsfelder und Markte suchen mussen, um ein Gleich-
gewicht zu schaffen und die Unabhadngigkeit von der
Automobilbranche voranzutreiben.

Da jedoch in den Prognosen zur Elektromobilitat
groe Unsicherheiten in Bezug auf die Umsetzungsge-
schwindigkeit bestehen, ist es jetzt wichtig, nicht in Panik
oder Aktionismus zu verfallen. Wir mUssen die Situation
beobachten, Indikatoren beachten und alternative Markte
schaffen. Durch Leichtbau und die Elektromobilitat wer-
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den vielleicht keine Kurbelwellen, aber andere Bauteile
gebaut. Da mussen wir uns Vorteile sichern. Wir suchen
neue Anwendungsfelder, neue Kunden und neue Bauteile,
die wir bearbeiten kdnnen. Gemeinsam mit den Kunden
mussen wir neue Ideen entwickeln, um uns Wettbewerbs-
vorteile zu sichern.

Wenn der Anteil des klassischen Verbrennungsmotors
sinkt, wird das zu einer Reduzierung von Geschéft fihren,
aber nicht notwendigerweise zu einem massiven Rick-
gang. Neue Technologien bieten uns neue Moglichkeiten.
Nur eines ist sicher: Wir mUssen uns auf die Verdnderun-
gen vorbereiten!

Wie begegnen Sie dem aktuellen Preisdruck am Markt?

Sie kénnen sich am Markt positionieren Gber
verschiedene Parameter: Preis, Lieferzeit, Mehrwert. Je mehr
Sie sich auf Mehrwert und Lieferzeit konzentrieren, desto
mehr besteht die Chance, den Preisdruck abzumildern. Wir
mussen uns den aktuellen Marktpreisen stellen. Gleichzei-
tig mussen wir Gegengewichte schaffen: durch Mehrwert,
kundenindividuelle Losungen, modulare Bauteile, schnellere
Reaktionszeiten usw. Wenn wir uns auf diese Weise absetzen,
sind wir in der Lage, den Preisdruck abzumildern.

Wie haben sich die Anforderungen der Kunden in den
vergangenen Jahren verdndert?

Die Kunden werden technisch immer
anspruchsvoller. Effizienz, Automatisierungsgrad, Sicherheit
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oder Dokumentation — die Ansprlche, die von den gro-
Ren Herstellern der Automobilindustrie festgelegt werden,
manifestieren sich immer mehr auch in kleinen Betrieben.

Aber auch im nicht-technischen Bereich verdndern sich
die Anspriche. Immer mehr Entwicklungen werden auf
die Zulieferer und damit auch auf uns verlagert. Da unsere
Kunden zunehmend global und besser vernetzt agieren,
wird die Kommunikation immer schneller und intensiver. Die
Kunden verlangen, dass auch wir kommmunikativ immer akti-
ver werden. Es schreibt heutzutage kein Kunde mehr einen
Brief mit seinem Anliegen und wartet auf Rlickmeldung.
Stattdessen muss schnell eine Losung entwickelt werden.

Daher ist es aus meiner Sicht kommunikativ wie auch
technisch anspruchsvoller geworden und die Geschwin-
digkeit der Veranderung wird weiter zunehmen.

Sie haben mit der ELO-X kiirzlich ein neues Maschinenkon-
zept vorgestellt. Welche Vorteile bietet das neue Konzept?

Mit der neuen ELO-X haben wir ein modu-
lares und wirtschaftliches Maschinenkonzept fur das
Induktionsharten auf den Markt gebracht. Die flexibel
konfigurierbaren Hartemaschinen besitzen die Optio-
nen, die fur Individualldsungen im Sondermaschinenbau
erforderlich sind. Durch die Modularitdt kann eine hohere
Geschwindigkeit in der Lieferzeit erzielt werden. Aul3er-
dem werden dem Kunden kinftig verschiedene Losun-
gen aus dem Baukasten geboten. Das fuhrt dazu, dass
die Maschine auf die eigenen Bedurfnisse konfiguriert
werden kann, ohne gréRere Kosten zu verursachen. Der
modulare Aufbau ist der groBe Mehrwert. Die Kunden
werden so dynamischer und sind in der Lage, kirzere
Lieferzeiten zu realisieren.

Die additive Fertigung erlebt derzeit einen enormen
Aufschwung. Welche Lésungen bieten Sie an?

Wir sind im Bereich additiv gefertigter Induk-
toren sehr aktiv. Dadurch ergeben sich die Vorteile einer
hoéheren Malhaltigkeit, besseren Steifigkeit und hoheren
Lebensdauer. Die additive Fertigung kann in verschiedenen
Bereichen und insbesondere fir individuelle Losungen
verwendet werden. Sie wird die konventionelle Herstellung
jedoch nicht abldsen.

Wie verdndert die Digitalisierung Ihre Branche?

Insbesondere der Schnelllebigkeit mussen
wir uns stellen. Die Digitalisierung flhrt zu einer hdheren
Datentransparenz Uber Bauteile, Prozesse und Prozesssi-
cherheiten. Wichtig ist es, dass wir alle diese Daten zur
Verfigung stellen, aber auch verarbeiten und visualisieren
kénnen. Unsere Anlagen mussen Industrie 4.0 ermoglichen
und dem Kunden die geforderte Datentransparenz bieten
sowie die Anbindung der Schnittstellen an dessen Systeme
ermdglichen.
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