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,Aus Produkten werden heute zunehmend
beratungsintensive Losungen”

Technischer Handel im Wandel

BRANCHENUBERGREIFEND KLEBTECHNIK
DIENSTLEISTUNGEN - Was erwarten Kun-
den heute vom technischen Handel im
Bereich der Klebtechnik? Die Antwort lau-
tet: Top-Produkte, Beratung auf allen Ka-
nélen, fiir immer komplexere Lésungen.
Das Gesprdach mit Stephan Seyffer, Ge-
schéftsfiihrer, Holger Walter, Leitung So-
lution Center, und Simone Gerhart, Be-
triebsleitung Konfektionierung der Seyf-
fer GmbH machte deutlich, worauf es
heute ankommt und in welche Richtung
sich das Unternehmen in den letzten 75
Jahren entwickelt hat.

Der Technische Handel fiir Kleblosungen ist
seit Jahren im Wandel. Wie stellt sich dieser
aus Sicht eines Traditionsunternehmens dar?
Seyffer: Tatsachlich ist unser Geschaft mit In-
dustrieprodukten anspruchsvoll geworden.
Lediglich ein Produkt zu einem guten Preis
zu verkaufen, reicht nicht mehr aus. In unse-
rer Wahrnehmung spielt das Angebot von
Systemlosungen eine groe Rolle. Unsere
Kunden erwarten von uns nicht nur das rich-
tige Produkt, um das Problem zu l6sen, son-
dern fordern eine umfangreiche Beratung,
eine verbrauchsorientierte Bevorratung und
eine bedarfsgerechte Logistik.

Daruber hinaus stellen wir fest, dass unsere
Kunden in den Fachdisziplinen immer kompe-
tenter werden. Das bedeutet im Umkehr-
schluss, dass unsere Vertriebsmitarbeitenden
perfekt geschult und spezialisiert sein miissen.

Eine weitere Herausforderung ist das Online-
Geschift, das immer mehr an Bedeutung ge-
winnt. Auch in diesem Bereich stellen wir fest,
dass Kunden generell gut informiert sind. Al-
lerdings erwartet der klassische ,Online-Kun-
de” das preisgiinstigste Angebot. Die Pande-
mie-Phase hat uns jedoch gezeigt, dass nicht
allein der Kauf an sich online stattfindet, son-
dern auch die digitale Beratung eine immer
groBere Rolle spielt. Digitale Verkaufsgespra-
che und Online-Seminare sind mittlerweile
an der Tagesordnung, und bediirfen einer
umfangreichen technischen Investition, um
eine entsprechende Video-Produktion und
Ubertragung zu gewahrleisten. Dementspre-
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chend mussten auch wir unsere Infrastruktur
anpassen, und auch in diesem Bereich in die
Weiterbildung unserer Mitarbeiter investie-
ren — aber auch unseren Kunden die Még-
lichkeit zur Weiterbildung bieten. Dies ist bei
uns durch Online-Seminare, wie auch per-
sonlich vor Ort durch Workshops in unserem
Kleblabor mdéglich.

Welche Branchen stellen heute die gréten
Anforderungen an moderne Kleblésungen?
Walter: Es ist schwer, eine Branche zu benen-
nen, die die grof3ten Anforderungen an
Kleblésungen stellt. Je nach industrieller
Ausrichtung sind die Anforderungen divers,
insbesondere durch immer spezieller wer-
dende Normen und Konformitaten. Ob z.B.
in der Medizintechnik die MDR (Medical De-
vice Regulation) gefordert ist oder ob im Au-
tomotive-Markt Normen der IATF greifen
(wie z.B. Fogging- oder VOC-Werte), die An-
forderungen sind oft verschieden. Oft ist
auch aufgrund von spezifischen Anforderun-
gen, genauere analytische Priifmethodik n6-
tig. Haufig missen auch die Grenzwerte der
Inhaltsstoffe von eingesetzten Lésungen
verringert werden - und so steigt generell
der Bearbeitungsaufwand, bevor man einen
Klebstoff oder ein Klebeband definiert.

,Im technischen Handel auf
der Hohe der Zeit zu sein,
geht heute weit iiber ein
gutes Produktportfolio
hinaus.” - Stephan Seyffer

Wie beratungsintensiv sind Kleblésungen
und damit ihr Verkauf heute?

Walter: Durch ein breiteres Spektrum an In-
formationsquellen wie dem Internet, Social
Media, oder auch durch Weiterbildungsan-
gebote sind oft schon gute Grundkenntnisse
beim Kunden zum Thema Kleben vorhanden.
Was wir merken, ist, dass immer komplexere
Klebverbindungen angefragt werden, oft
auch mit Zusatzfunktionen. In solchen Fallen
werden wir als Systemanbieter von Kunden
angefragt und missen Expertise beweisen.
Das bedeutet aber gleichzeitig, dass wir

lebenslang lernen und uns stetig weiterbil-
den missen.

Kleben mit Fliissigklebstoff oder Klebeban-
dern — nach welchen Kriterien wird in der
Praxis entschieden?

Walter: Das kommt stark auf die Anforderun-
gen des Kunden an. Wir verfiigen tber die
entsprechende Beratungskompetenz und
erfragen im Vorfeld schon viele Parameter
beim Kunden, wie z.B. Materialverbund, Be-
anspruchungsszenario, Weiterverarbeitungs-
zeiten, Handling-Aufwand, Produktsicher-
heit/Arbeitssicherheit, Kleberfahrung im Be-
trieb und mogliche Automatisierung, um uns
ein moglichst genaues Bild der Klebaufgabe
zu machen. Auch ein Treffen mit dem Kun-
den in unserem Kleblabor ist immer sehr auf-
schlussreich, da wir hier direkt testen kdnnen
und durch die Verortung bei unserer Klebe-
bandkonfektionierung die jeweilige beste
Losung finden kdnnen.

Welche Trends gibt es aktuell bei Klebe-
bandern?

Walter: Derzeit stehen Themen wie nachhal-
tiges Kleben im Fokus. Aber auch das Debon-
ding - also das Lésen von Klebverbindungen
— ist genauso ein Thema wie extrudierbare
Tapes, die weniger Material verbrauchen. Be-
sonders nachgefragt werden aktuell - be-
dingt durch die E-Mobilitat - Klebverbindun-
gen mit Thermalmanagement-Funktion oder
leitende Losungen.

Klebebander werden konfektioniert. Wel-
che Mdglichkeiten gibt es hier, und spricht
man heute noch von Standard oder fiithren
die Projekte vermehrt zu individuellen L6-
sungen?

Gerhart: In unserem Converting-Center ver-
fugen wir Uber zahlreiche Fertigungsmog-
lichkeiten — vom einfachen Rollenschnitt,
Uber verschiedene Stanzverfahren bis hin zu
komplexen Geometrien mithilfe des Laser-
verfahrens. Da die Marktanforderungen un-
serer Kunden immer komplexer werden, und
vermehrt Zusatzfunktionen, wie z.B. gleich-
zeitiges Kleben und Dichten, notwendig sind,
mussen wir eine sehr detaillierte und indivi-
duelle Beratung leisten. Somit kann ich die
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Frage mit einem ,Ja“ beantworten - die Ent-
wicklung geht weg vom Standard hin zur in-
dividuellen Lésung fiir den Kunden.

Wie beurteilen Sie das Wissen von An-
wender:innen iiber das Potenzial von Klebe-
bandern und was machen Sie, um dies zu er-
hohen?

Walter: Viele unserer Kunden setzen Kleben
als neues Verbindungs- oder Fligeverfahren
ein. Sie verfiigen oft Uber einen groben Ge-
samtuberblick, aber die gesamte Vielfalt ist
den meisten Kunden nicht bekannt. Ihr Prob-
lem ist zudem oft, dass Projektzeiten immer
kiirzer und schneller getaktet sind, jedoch die
Materialrecherche inhouse stattfinden soll.

Bedenkt man die Vielfalt und Méglichkei-
ten, ist das ja eigentlich ein Widerspruch.
Walter: Ja, wir setzen hier an verschiedenen Stel-
len an, um zu unterstltzen. Da sind z.B. zunéchst
unsere technischen AuBendienstkolleg:innen,
die vor Ort beraten. Zusatzlich produzieren wir
in unserem eigenen TV-Studio regelmaBig Vi-
deos zu neuen Produkten, inkl. ihrer Anwen-
dung. Hier arbeiten wir auch gerne mit Partner-
OEM zusammen. Diese Zusammenarbeit er-
streckt sich aber auch auf regelmaBige Work-
shops in unserem Solution-Center. Anwender
und Anwenderinnen erleben hier live Klebtheo-
rie und -praxis. GroRen Wert legen wir auch auf
die Vermittlung grundsatzlichen Klebwissens -
so sind z.B. gerade vier Videos zu unserer Con-
verting-Serie online gegangen.

Bei Klebebdndern geht die
Entwicklung eindeutig von
Standard- zu individuellen

Losungen.” -
Simone Gerhart

Wissen entfaltet heute auf unterschiedli-
chen Kanalen seine Wirkung, wie gehen Sie
mit dieser Anforderung um?

Walter: Hier setzen wir auf optimale Vernet-
zung. So bespielen wir z.B. unseren Online-
shop mit den besten Daten und Informatio-
nen, um auch unseren Online-Kunden die
bestmogliche Entscheidungshilfe zu bieten,
und informieren auf unseren Social Media-Ka-
ndlen zu Themen rund um Kleben, Schleifen,
Arbeitsschutz. Den Content auf den jeweili-
gen Plattformen sinnvoll zu vernetzen und zu
prasentieren, ist eine Herausforderung - ins-
besondere fiir einen technischen Handler.

Derzeit wird viel liber das nachhaltige Kle-
ben gesprochen. Wie definieren Sie nach-
haltiges Kleben und wie bewerten Sie Kle-
bebéander in diesem Kontext?

Walter: Nachhaltiges Kleben bedeutet fiir
uns den optimalen Einsatz von Ressourcen
und deren bestmdgliche Wiederverwertung.
Das kann durch konstruktive MaBnahmen,
wie z.B. dem Leichtbau, erfolgen, bei dem
diinnere Materialkomponenten verwendet
werden kénnen, die eine Klebung ermdogli-
chen. Ein weiterer und idealerweise ergan-
zender Ansatz sind langlebige Verbindungs-
eigenschaften und damit eine erhdhte Pro-
duktlebenszeit. An deren Ende missen die
Klebverbindungen dann getrennt werden,
um Materialien erneut einer weiteren Be-
stimmung zufiihren zu kdnnen. Das alles
konnen Klebprodukte heute schon leisten —
und diese ganzheitliche Betrachtung der
Klebtechnik und die Entwicklungen in die-
sem Kontext stehen gerade erst am Anfang.
In Zukunft werden wir noch viele tolle, nach-
haltige und immer besser adaptierbare Kleb-
systeme erleben.

Arbeitssicherheit und personliche Schutz-
ausriistung (PSA) sind bei der Verarbeitung
von Klebstoffen ein wichtiges Thema. Gibt
es hier Unterschiede zu Klebebandern?
Walter: Bei Klebstoffen arbeiten wir mit che-
mischen Produkten, also sollte PSA hier (k)
ein Thema sein. So sind, z.B. bei 2K-Flissig-
klebstoffen, die fiir die Reaktion verantwort-
lichen Komponenten meist als gesundheits-
gefdhrdend anzusehen. Also sollte man sich
gut tiber PSA informieren — und sie auch ein-
setzen!

Generell gilt: Nur wer sein Produkt genau
kennt, kennt auch die moglichen Gefahren,
die davon ausgehen kdnnen. Also sind das
technische Merkblatt und das Sicherheitsda-
tenblatt ein ,Must-have” vor jeder Anwen-
dung und dienen als Informationsquelle vor
Benutzung von chemischen Produkten.

Bei Klebebandern ist der Klebstoff bereits
vernetzt, sodass hier i.d.R. von keiner oder
geringer Gefahr auszugehen ist. Verwendet
man hier allerdings Hilfsmittel, wie Oberfla-
chenreiniger, Aktivatoren oder Primer, setzt
man wieder chemische Stoffe ein und sollte
alle Mitarbeitenden bestmdglich, den jewei-
ligen Vorgaben entsprechend, schiitzen.

Kommen wir zuriick zur Unternehmensent-
wicklung: Was sind die nachsten Milesto-
nes, um als technischer Handler gut fiir die
Zukunft geriistet zu sein?

Seyffer: Wir werden uns in Zukunft noch star-
ker diversifizieren. Wir wollen in allen kleb-
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,» Bei den heutigen Projekt-
anforderungen istimmer
mehr Beratungskompetenz
auf den unterschiedlichsten
Ebenen gefordert.” -
Holger Walter

technischen Bereichen ein addquater An-
sprechpartner fir unsere Kunden sein und
streben an, der bevorzugte Lieferant in den
von uns belieferten Bereichen zu werden.
Vom Handwerksbetrieb, bis hin zum industri-
ellen GroBBkunden, vom einfachen Klebe-
band, bis hin zu automatisierten Anwendun-
gen - wir verstehen unsere Kunden, und ih-
ren ,Need” und stehen immer beratend zur
Seite. Apropos Automatisierung, hier verspu-
ren wir im Augenblick einen wachsenden
Trend. Wir wollen unseren Kunden nicht nur
den richtigen Klebstoff empfehlen, sondern
auch bei der Dosierung und Applikation un-
terstiitzen und helfen. Die Kombination aus
passendem Klebstoff und einer der Anwen-
dung angepassten Dosierung sorgt fiir eine
gute und notwendige Prozesssicherheit. Und
natirlich ist die dadurch entstehende
Kostenersparnis ein Thema, das viele Unter-
nehmen bewegt.

AuBerdem werden wir weiterhin in unseren
Online-Vertriebskanal investieren und unse-
re digitalen Verkaufsprozesse noch weiter
vorantreiben. Hier wird ein nutzerfreundli-
cher Shop, der mit Anwendungsvideos und
technischen Details seinesgleichen sucht, im
Fokus unserer Online-Strategie stehen. Ne-
ben der Weiterentwicklung des Shops wol-
len wir aber auch, dass unsere Kunden im ge-
samten Verkaufsprozess, online, aber auch
personlich, bei uns bestens aufgehoben sind.

Dazu gehort auch die schnelle Verfiigbarkeit
von Produkten, was Auswirkungen auf die
Lagerbevorratung hat. Der gesamte Verkaufs-
und Beratungsprozess muss fir die jeweili-
gen Wiinsche der Kunden passen, nur dann
ist man in Zukunft gut aufgestellt. Das war ei-
gentlich schon immer so, nur heute missen
wir den sich schnell @&ndernden Kundenan-
forderungen auf ganz unterschiedlichen
Ebenen Rechnung tragen - was uns bisher
gut gelingt.

Vielen Dank fiir das Gesprach.

Weitere Informationen
Seyffer GmbH
www.seyffer-gmbh.de
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