TECHNIK + TRENDS

Deutsche EMS-Unternehmen:

Steht ein Massensterben bevor?

Dem Niedergang der Leiterplattenindustrie in
Deutschland kdnnte bald auch ein Nieder-
gang der Elektronik-Auftragsfertiger fol-

gen. Anzeichen dafiir sieht Dr. Dimitrij
Saldanha vom Beratungsunternehmen
FaMAS, das die deutsche EMS-Branche

in den letzten drei Jahren genauer be-

trachtet hat.

(BildersShutterstock)

Als spezialisiertes Beratungshaus fir die
Elektronik- und EMS-Industrie in
Deutschland haben Mitarbeiter der
FaMAS GmbH in den vergangenen drei
Jahren mit Entscheidern, meist Ge-
schaftsfihrern oder Gesellschaftern, in
Uber 1200 Firmen in der Elektronik-In-
dustrie Gesprache Uber Einkauf, Vertrieb
und allgemeine strategische Trends
gefiihrt. In Summe reprasentieren die-
se Firmen ein Einkaufsvolumen von ca.
50 Mrd. Euro - verteilt Gber alle Waren-
gruppen.
Als Exzerpt aus den zahlreichen Gespra-
chen lassen sich wichtige Themenstel-
lungen und auch Trends ableiten. Es gibt
etwa 300 EMS-Unternehmen mit jeweils
mehr als 5 Mio. Umsatz in Deutschland,
A die im Gro3en und Ganzen um die glei-
chen Kunden konkurrieren. Allein 70
dieser Firmen bewegen sich umsatzma-
Big in der GroBenklasse 20 bis 100 Mio.
Euro, die mit nahezu austauschbarem
Dienstleistungsprofil agieren. Zu den
erwahnten deutschen EMS-Anbie-
tern gesellen sich zudem auslan-
dische Anbieter, die vor allem mit
Sitz in Osteuropa, USA und China

Dr. Dimitrij Saldanha hat als Experte

fiir Geschaftsentwicklung mehr als

zwanzig Jahre Berufserfahrung gesam-
melt in Firmen wie Hochtief AG, Geocapi-
tal (US-Venture-Capital-Firma) und zuletzt
bei McKinsey Inc. 2007 griindete er zusammen
mit weiteren Partnern die FaMAS GmbH, die
Firmen bei neuen Geschéftsstrategien berét.
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denselben Kundenkreis adressieren wie
die deutschen Wettbewerber, sodass
FaMAS die Gesamtzahl der in Deutsch-
land aktiven EMS-Unternehmen mit
mehr als 350 veranschlagt.

Hochste Zeit fiir eine
Konsolidierung der Branche

Wahrend der vielen Gesprache der Fa-
MAS-Mitarbeiter mit den Vertretern der
Elektronik- und EMS-Unternehmen
wurde deutlich, dass das Starken/Schwa-
chen-Verstandnis der deutschen Auf-
tragsfertiger sehr gering ausgepragt ist.
Auf die Frage ,Welche Kunden-Strategie
verfolgen Sie am Markt” kam als hau-
figste Antwort von Seiten der EMS-Fir-
men: ,Wir sind Dienstleister und Prob-
lemlgser fir unsere Kunden und bieten
das gesamte Spektrum an”. Allerdings
versteht jeder etwas anderes unter
,gesamtes Spektrum”. Die kleinen Auf-
tragsfertiger zum Beispiel versuchen oft
im Rahmen eines Netzwerks, Dienstleis-
tungen wie Entwicklung anzubieten,
und sehen sich dadurch als ,Full Service
Provider”. GroR3ere Firmen verstehen ihr
Alleskonnen oft im Erbringen kunden-
spezifischer Dienstleitungen - von der
Entwicklung bis zum Reparaturservice
und Riickbau, beginnend bei Kleinseri-
en bis hin zu GroBserien. Klar dirfte
ferner sein, dass nicht jeder alles gleich
gut kann. Das Verstandnis dafiir war in
den Gesprachen grundsatzlich erkenn-
bar, doch héren mochte das niemand.

Aus den Gesprédchen ging zudem her-
vor, dass auslandische Anbieter sich mit
ihrer Strategie in Deutschland einen
deutlichen Vorteil erarbeitet haben: Sie
agieren oft mit einem klaren Fokus auf
eine bestimme Art von Kunden bzw.
Branche mit regionaler Auspragung. So
ist es zum Beispiel nicht verwunderlich,
dass EMS-Unternehmen aus den USA
oft jene deutschen Kunden gewinnen,
welche auch Geschéftbeziehungen in
Nordamerika betreiben. Deutsche EMS-
Unternehmen sind den amerikanischen
Wettbewerbern meist unterlegen, weil
99 Prozent der deutschen Auftragsfer-
tiger eben keinen Standort in den USA
haben. Wozu auch?

Der EMS-Markt ist stark umkampft und
deutsche Auftragsfertiger, die den Weg
Uber den Atlantik gegangen sind, haben
oft groBe Anfangsverluste gemacht.
Nach der Anfangsphase kdnnen sich
diese aber gut gegen die US-Konkurrenz
behaupten. Nordamerikanische EMS-
Unternehmen in Deutschland wiederum
haben gegen alle anderen - ohne einen
Standort in Nordamerika - ein relativ
leichtes Spiel. Bei diesem Konkurrenz-
kampf geht es weniger um die unmit-
telbaren Stiickkosten als um andere
Aspekte wie Flexibilitat, Kundenndhe
und Entwicklungskompetenzen.

Wettbwerber aus Fernost

Anders sieht es beim Wettbewerb aus
Fernost aus: Hier geht es in erster Linie
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um Preise. Andererseits mussen deut-
sche Hersteller, die mit ferndstlichen
Auftragsfertigern bei kleineren Serien
zusammenarbeiten, einen vergleichs-
weise hohen Aufwand treiben, um die
gewinschte Qualitat sicherstellen zu
konnen. Dieser rechtfertigt sich in der
Regel nur bei gréBeren Preisvorteilen
und hohen Stiickzahlen.

Andererseits brechen den deutschen
EMS-Unternehmen durch Wettbewer-
ber aus Fernost durchaus hohe Auf-
tragsvolumen weg, vor allem bei jenen
deutschen Auftragsfertigern, die ihren
Fokus auf groB8e Stiickzahlen mit ein-
zelnen Baugruppen gerichtet haben.
Mindestens ebenso wettbewerbsstark
sind Auftragsfertiger aus Osteuropa, wo
Lohnkosten teilweise noch niedriger
sind als in Fernost. Nur die fehlende
Infrastruktur geht noch zu Lasten von
osteuropdischen EMS-Unternehmen,
doch dieser Nachteil wird mit der Zeit
mehr und mehr schwinden.

FaMAS ist Uberzeugt, dass der deut-
schen Elektronik-Industrie und damit
auch der EMS-Branche gravierende
Verdnderungen bereits in den nachsten
funf Jahren bevorstehen. Als Folge wird
sich in der deutschen EMS-Branche ein
Massensterben anbahnen - dhnlich dem
der Leiterplattenindustrie vor 15 Jahren.
Nur zur Erinnerung: Vor 15 Jahren gab
es in Deutschland mehr als 100 Leiter-
plattenproduzenten; aktuell sind es
noch knapp 30. Sollte sich dies bei den
Auftragsfertigern im selben Mal3e wie-
derholen, so werden in den ndchsten
15 Jahren vermutlich Gber 200 EMS-
Firmen Insolvenz anmelden.

Elektronik statt Schokolade enthalten die

Adventskalender, die Conrad Electronic

sich ausgedacht hat. Angeboten werden

funf Versionen - drei fiir elektronikbegeis-

terte Jugendliche, zwei fiir fortgeschrit-

tene Praktiker:

=» Raspberry-Pi-Kalender: Enthélt Bautei-
le flir 24 Experimente und zum Bau
eines vollwertigen Raspberry-Pi-Expe-
rimentiersystems - von der blinkenden
LED Uber Lauflichter und einen elek-
tronischen Wiirfel bis zur flackernden
Weihnachtsbaumbeleuchtung.

=» loT-Kalender: 24 Experimente rund um
das Internet der Dinge. Vom einfachen
Ein- und Ausschalten einer LED mit
dem Smartphone Uber das Erstellen

Adventskalender fiir Elektroniker
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Die Folgen des aktuellen Wettbewerbs-
umfeldes sind hoher Druck auf die
Margen und geringere Profitabilitat.
Trotz guter wirtschaftlicher Lage ist
eine sinkende Profitabilitat bei den
meisten EMS-Unternehmen zu erwar-
ten. Der Umsatz stieg zwar in den
letzten Jahren, doch die Rohmarge ist
gesunken. Sobald der Umsatz — wie
leider absehbar — wieder sinken wird,
wird es viele Firmen hart treffen. Die
meisten deutschen Auftragsfertiger
verfligen als Mittelstandler Uber limi-
tierte Reserven. Bei hohen Lohnkosten
bleibt den meisten nur noch die Inves-
tition in teure Automatisierungstechnik.
Das flihrt zu steigender Verschuldung.
Das grofte Problem ist aber, dass die
meisten Auftragsfertiger sich mit einer
Strategie wohlfiihlen, die in Wirklichkeit
keine nachhaltige Wettbewerbsfahig-
keit sichert. Natirlich wird es nicht je-
den treffen, doch fir viele wird es
hochste Zeit zu handeln. Was kann
getan werden? Die Antwort darauf ist
simpel und kompliziert zugleich:

=» 1. Spezialisierung,

=» 2. Flexibilisierung,

=» 3. Konsolidierung.

Der Mix und die Gewichtung dieser
drei Aspekte ist furr jedes Unternehmen
unterschiedlich zu betrachten. Wichtig
ist allerdings, sich der aktuellen Situa-
tion bewusst zu werden und kurzfristig
einen Handlungsplan zu entwickeln.
Mit etwas Gliick und einem gehérigen
MaB an Verstand gehdrt man dann zu
den Gewinnern. Dr. Dimitrij Saldanha
(FaMAS) / go

eines Web Server
bis hin zur Langzeit-
Uberwachung mittels
Sensoren. Basis ist eine eigens entwi-
ckelte Hardware mit integriertem
WLAN-Modul, die tiber die Arduino-
Software programmiert werden kann.
Wenn Sie sich die langen Winterabende
lieber mit elektronischen Basteleien
vertreiben, statt Schokolade zu naschen,
dann haben Sie die Chance, einen Rasp-
berry-Pi-Kalender oder einen loT-Kalen-
der zu gewinnen.

Nehmen Sie bis zum 23. November 2015
an unserem kleinen Elektronik-Weih-
nachtsgewinnspiel teil: www.elektro-
niknet.de/adventskalender. hs
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Gewinkelte
Leiterplattenbuchsen

far Industrial Ethernet und
Kommunikationsgerate

bis 10 Gbit/s

eiterplatten-

Ethernet M12 Leiterplatten-
buchsen Cat.6p

8-polig, X-kodiert nach
IEC 61076-2-109

4-polig, D-kodiert nach
IEC 61076-02-101

90° gewinkelt

geeignet fur eine Wandstarke
bis 2,5 mm, bis 4 mm, bis 5 mm

THR lotbar

Schutzart IP67
in gestecktem Zustand
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