smthybridpackaging

SMT Insight | Ausgabe 2-2018 | April

EMS

»Volle Auftragsbiicher sind eine Herausforderung“

Die Konjunktur brummt und es gibt kaum
Anlass zur Sorge. ,Vorsicht®, warnt
Matthias Holsten, Geschéftsfiihrer der
matthias holsten e? consulting GmbH,
»die aktuelle Situation birgt mittelfristig
erhebliche Risiken, die man allerdings mit
Weitsicht in den Griff bekommen kann.”

Welche Faktoren beeinflussen das Ge-
schéft von EMS-Auftragsfertigern aktuell?
Holsten: Das mag iberraschend klingen,
aber die raumliche Nahe ist ein zentraler Fak-
tor. Das Suchen nach EMS-Fertigern aufer-
halb der Schornstein-Reichweite ist und
bleibt bei Auftraggebern die Ausnahme. Dies
liegt u.a. darin begriindet, dass man schnell
dazu libergeht, die gesamte Supply Chain des
Dienstleisters in Betracht zu ziehen. Das ver-
langt Abstimmungsbedarf en detail und bis-
weilen schnelle Prasenz. Eine Reichweite, die
Uber eine Tagesreise hinausgeht, nehmen
beide Seiten deshalb meist nur bei Spezial-
fertigung in Kauf.

Ein weiterer Faktor ist die Verlagerung der
Bauteil-Verfligbarkeit auf den EMS-Anbieter.
Der typische OEM-Kunde findet sich im klas-
sischen Mittelstand. Ein Dauerthema ist hier
die Liquiditat. Aufgrund der Kapitalbindung
betreibt man flr Bauteile keine Lagerhaltung
mehr, was dann zunehmend der EMS-Betrieb
schultern muss. Auf ihm lastet die Biirde, die
Verfligbarkeit zu optimieren, ja, quasi flr eine
Just-in-Time-Lieferung zu sorgen, die wieder-
um der OEM-Auftraggeber gegeniiber seinen
Kunden hat. Dies ist ein Teufelskreis, der -
angesichts der meist nicht mehr erteilten
Rahmenvertrage und daraus resultierender
sinkender Planungssicherheit — immer prob-
lematischer wird.

Vor welchen Herausforderungen stehen
EMS-Auftragsfertiger in Deutschland
und Europa dariiber hinaus?

Holsten: Weltweit nimmt die Bauteilverflg-
barkeit — ausgenommen von wenigen bli-
chen Standards - ab. Lange Lieferzeiten,
bedingt durch die anhaltend gute Konjunktur,
sind die Folge. Die Verknappung treibt natir-
lich die Preise in die Hohe. Eine Entwicklung,
der man nur durch geschicktes Bauteil-
management begegnen kann. Dabei kdnnten
EMSler sich noch wesentlich mehr engagie-
ren und an Kompetenz und Profilscharfe ge-
winnen. Eine weitere Herausforderung ist die
gute Konjunktur. Der Branche geht es besser
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als je zuvor. Volle Auftragsbiicher erfolgreich
zu managen, liegt indes — so erstaunlich es
klingt — nicht jedem Elektronikfertiger. Und
Erfolg zu haben und ihn zu halten, sind zwei
verschiedene Paar Schuhe. Der Fachkréafte-
mangel verstarkt dieses Problem zusatzlich.
Gerat vor diesem Hintergrund die Liefertreue
- das grundlegende Fundament zur Kunden-
bindung - in Verzug, erodiert die Beziehung
und verkehrt sich schnell ins Negative. Der
demografische Wandel verstarkt dieses Pha-
nomen. Es gibt somit auf absehbare Zeit zu
wenige Fachkrafte auf dem Markt. Gezielte
und friihzeitige Ausbildung hat deshalb auf
jeder Unternehmensagenda oberste Prioritat.

Welche Aspekte umfasst Ihr EMS/OEM-
Consulting und wobei unterstiitzen Sie
Unternehmen?

Holsten: Unser Angebot ist vielschichtig. Ein
zentraler Punktist z.B. die Vertriebsberatung.

Aktuell scheinen EMS-Unternehmen
aber kaum Vertriebsprobleme zu haben.
Holsten: Theoretisch ja, praktisch wird hier
oftmals zu kurz gedacht. Nur zu gerne neh-
men Auftragsfertiger unter dem Einfluss der
Hochkonjunktur auch Auftrage an, die nicht
ihrer fachlichen Qualifikation entsprechen.
Spatestens dann, wenn die Folgeauftrage
ausbleiben, zeigt sich, dass eine qualitative
Vertriebsproblematik bewaltigt werden muss.
Hier setzen wir mit spezifischen Master-
planen an, die genau das vermeiden.

»In Zeiten der Vollaus-
lastung braucht es
Weitsicht, um kiinftige
Phasen der Auftrags- |
schwache zu erkennen J
und sie durch qualitativ ‘n‘l
professionelle  Ver- N
triebsarbeit und selektiv verstarkter
Kundenbindung gut durchzustehen.“ -
Matthias Holsten

Umgekehrt rate ich OEMs, sich nicht leicht-
fertig an irgendeinen EMS-Dienstleister zu
wenden, weil man ohnehin dazu tendiert, we-
nig Bindung aufkommen zu lassen. Vielmehr
sollte man vor der Auswahl den Elektronik-
fertigern ein wenig genauer ins Portfolio
schauen und nicht primar tber den Preis
selektieren. Gute Erfahrungen zahlen sich in
Qualitat und Bestandigkeit aus.

Welches sind derzeit die schwierigs-
ten Themen bei der Umsetzung der
erarbeiteten Konzepte?

Holsten: Das groBte Problem scheint
mir zu sein, dass EMSler oft ihre strategi-
sche Unternehmensfiihrung zu stark
durch die technische Brille sehen. Man
investiert lieber weiter in Maschinen als
ins Marketing. Dabei liegt es erwiesener-
mafBen auf der Hand, dass der Aufbau der
Unternehmensleistung als Marke Ver-
trauen und langfristige Bindung schafft.
Ein Vorteil, der gerade in gesamtwirt-
schaftlich schwierigen Zeiten fiir ein auf-
tragsbezogenes Kontinuum und unter-
nehmerische Sicherheit sorgt.

Als weiteres, nachhaltiges Problem sehe
ich das Bemiihen um qualitativ angemes-
sene Personalbeschaffung. Hier muss es
aufgrund des allgemein vorherrschenden
Fachkraftemangels eine in der Flache
wie in der fachlichen Tiefe intensivere
Suche nach geeigneten Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern geben. Portale wie
Facebook, Instagram & Co. sind langst
keine Spielwiese fiir Jugendliche mehr.
GroBe wie mittelstandische Unterneh-
men haben langst das wachsende Poten-
zial erkannt, sich auf diese Weise zeitge-
maB und erfolgreich an ihre Zielgruppen
zu wenden.

Ist die Unternehmensentwicklung
von EMS-Anbietern mit groBen Ver-
anderungen verbunden?

Holsten: Eigentlich schon und wer meint,
die Umsetzung solcher Konzepte und die
damit verbundenen Prozesse als gering-
fiigige Anderung deklarieren zu kénnen,
verkennt die Auswirkungen, die damit
einhergehen. Das bedeutet aber nicht,
dass solche Aufgaben nicht zu bewalti-
gen waren. Im Gegenteil: Unternehmens-
veranderungen quantitativer wie qualita-
tiver Natur werden normalerweise mit
Teilprojekten gelost. Klar gegliedert und
auf einer Zeitachse per Grid-System
nach kurz-, mittel- und langfristiger Um-
setzung fixiert, ist somit jedes Unterneh-
men in der Lage, den Veranderungen in
der Branche mit angemessenen, indivi-
duellen Losungen zu begegnen.

Vielen Dank fiir das Gesprach.
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