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Geschéftsbeziehungen
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zwischen OEM und EMS verbessern

Der Umgang in der Elektronikbranche braucht Fingerspitzengefiihl sowohl bei der Bauteilbeschaffung als auch
beim Geschfisprozess um den Fertigungsprozess. Der 1. Norddeutsche ATP-Dialog zielte auf ein besseres Ver-
stéindnis zwischen OEM und EMS. Rund 60 eingeladene Gdste nahmen an dieser Veranstaltung der ATP Elek-
tronik GmbH in Halstenbek teil. Die 1990 gegriindete ATP Elektronik ist ein EMS-Unternehmen, das schwer-
punktmdflig Baugruppen hoher bis hichster Prézision in mittelgrofien Losgrofen fertigt.

Die Teilnehmer disku-
tierten iiber scheinbar
Selbst- und Missver-
stindliches sowie {iber
Erwartungen an- und
voneinander. Ziel war
es, herauszufinden, wie
OEM als Auftraggeber
und EMS bzw. E*MS
als Auftragnehmer die
Geschiftsbeziehungen
zu einer ertragreichen
Win-Win-Situation
gestalten  kdnnen.
Hauptakteure waren
zwei Spezialisten vom
Fach. Deren Vortrige
gaben reichlich Anre-
gungen, iiber Veriinde-
rungen nachzudenken.

Offene Worte und Handfestes fiir die Praxis

Mit den Worten ,,Wenn zwei das Gleiche tun, ist es
noch nicht dasselbe®, eréffnete Matthias Holsten,
Geschiftsfiihrer der e2consulting GmbH und freier
Berater in der Elektronikbranche, seinen Vortrag und
legte damit gleich den Finger in die Wunde: OEM
und EMS reden zu wenig miteinander — mit dem
Ergebnis, oft wenig positive, geschweige denn ver-
trauensvolle Bindungen aufzubauen. Doch gerade
dies forderte Matthias Holsten vehement bei den
Geschiftsbeziehungen zwischen diesen ein. Seinen
langjahrigen Erfahrungen als Geschéftsfiihrer eines
E*MS-Dienstleisters zufolge ist fehlende Einsicht in
und fehlendes Verstindnis fiir die Denk- und Arbeits-
weise des jeweils Anderen der Grund.

In seinen Ausfiihrungen wurde deutlich, dass OEM
nicht selten dazu neigen, den EMS rein preistaxiert

Matthias Holsten, e2consulting (links), und Gerd Briigel,
iXES AG, traten als Referenten auf dem 1. Norddeutschen
ATP-Dialog an, um die Verstindigung zwischen Auftrag-
gebern und -nehmern zu verbessern und um Effizienzmég-
lichkeiten aufzuzeigen

nur als Trouble Shooter,
d. h. als Feuerwehr im
Eileinsatz fiir Einzelpro-
jekte zu sehen — schnell
erledigt, schnell verges-
sen. So sei es nach Mat-
thias Holstens weiteren
Ausfithrungen nicht ver-
wunderlich, dass man-
cher EMS jedes Projekt
bedient, aus Angst den
Kunden zu verlieren.
So verlore sich schnell
der gebotene Blick auf
die Ertragsperspektive —
eine fatale Entwicklung
und ein Indiz fiir die
rund 10 % EMS-Unter-
nehmenspleiten jéhrlich.
Matthias Holsten merkte an: ,Das Bewusstsein, das
Unternehmen als Marke aufzubauen, mit dem man
Vertrauenskapital ansammeln kann, setzt sich in
EMS-Kreisen erst langsam durch®. Gute Pressearbeit
zu betreiben, sei ein wichtiger Schritt in den strategi-
schen Uberlegungen, ein eigenes, weniger angreifba-
res Profil zu schérfen. ,,Die Begegnung ist ein miihsa-
mer Prozess®, betonte Matthias Holsten, ,,eine Inves-
tition in Zeit, um die man nicht umhinkommt. Wenn
die Anndherung jedoch gelingt, ist der geschiftliche
Erfolg fiir beide Seiten letztendlich von langfristiger
Natur.*

Beschaffungsmarkt fiir Bauteile dndert sich

»Schwarze Schafe gibt es iiberall, bei der Bauteildis-
tribution nicht minder — man muss sie nur erkennen®,
war die Einstiegsdroge, die Gerd Briigel dem Audi-
torium verabreichte. Im weiteren Verlauf seines Vor-
trages gab der Vorstandschef der iXES AG aus dem
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hessischen Dreieich ein klares Bild dariiber, wie der
Beschaffungsmarkt fiir elektronische Bauteile sich
mit den Jahren drastisch veréndert hat — weg vom
kundenindividuell denkenden und handelnden Ver-
tragsdistributor und hin zum Bauteilbeschaffer, der —
fokussiert auf GroBkunden — mehr auf Menge denn
auf Qualitdt bedacht agiert.

Zudem iiberschitzen Einkdufer von OEM und EMS
die Einflussnahme bei der Bauteilbeschaffung:
Europa und die USA sind sowoh! fiir Broker als auch
fiir die Bauelemente herstellende Industrie nur noch
von zweitrangiger Bedeutung — mit nur noch 11 %
bzw. 17 % am Absatzmarkt. Langst hétten sich die
Hersteller und Héndler auf den Bauteilhunger der
Asiaten eingestellt. Fernost reprasentiere mit 72 %
den groften Absatzmarkt weltweit. Dass dies negative
Auswirkungen auf die Bauteilverfiigbarkeit und die
Preisgestaltung hat, konnte Gerd Briigel iiberzeugend
vermitteln. Er verwies in diesem Zusammenhang auf
die zunehmende Bedeutung des Sekundérmarktes als
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wichtige und preislich interessante Grofe fiir abge-
kiindigte und schwer beschaffbare Bauteile.

Freie, vertraglich ungebundene Distributoren, zu
denen auch die iXES AG zihlt, hitten Gerd Briigels
Erfahrung zufolge eine gute Position, auch hierzu-
lande die Bedarfe von OEM und CEM/EMS, meist
kleiner und mittelstindischer Unternehmen, zu stil-
len — vorausgesetzt man agiere international rund um
den Erdball. ,,Der globale Sekunddrmarkt ist damit
zum festen Bestandteil einer weltumspannenden
Beschaffungsstrategie avanciert”, sagte Gerd Briigel,
,.der unabhéngige Distributor findet wieder zuriick
zu dem, was die heimischen Abnehmer erwarten:
eine kundenindividuelle Hinwendung zu Service und
gesicherter Qualitdt, auch und gerade bei kleineren
und mittelgroBen Unternehmen®. Wenn dann noch
das projektbezogene Obsolescence Management
eindrucksvoll funktioniere, stiinde laut Gerd Briigel
einer langfristigen Geschiftsbeziehung nichts mehr
im Wege. -dir/gk-

www.atp-elektronik.de



