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® Fertigung

Electronic Manufacturing Services (EMS) gilt als ein wachsender Markt.

Doch was bedeutet es fiir einen EMS-Dienstleister, sich in diesem Segment

zu bewegen? CEO Frederik Aldag von der Hadimec AG nahm zu dieser Frage

Stellung und erkldrte, wieso es keinen Sinn macht, in der Schweiz ein

Handy fertigen zu wollen und wie sich mit den Prinzipien von Lean Produc-

tion an einem Hochlohnstandort erfolgreich produzieren ldsst.

Das Outsourcing in den grossen Schweizer Firmen
und das Thema «RoHS» sorgten in der Vergangenheit
fiir gute Geschafte. Wo sehen Sie das Potenzial fiir
zukiinftiges Wachstum?

Der Markt fir Dienstleistungen in der Elektronik hat in
den vergangenen 20 Jahren sehr attraktive Wachs-
tumsraten erfahren. Wir erwarten, dass sich diese Ent-
wicklung grundsatzlich fortsetzen wird, da immer mehr
und komplexere Elektronik zur Anwendung kommt, um
herkémmliche Produkte intelligenter zu machen oder
ganz neue Felder wie Green Technology zu bestellen
Zusatzlich bleibt das Outsourcing der Elektronikfertigung
weiterhin ein Bereich mit guten Wachstumschancen.
Gerade bei der Fertigung elektronischer Systeme fokus-
sieren die Unternehmen zunehmend auf die Innovati-
on und Vermarktung ihrer Produkte sowie das dazu-
gehdrige Servicepaket, wahrend Teile der Wertschop-
fungskette ausgelagert werden. Dadurch kénnen die-
se Firmen ihre Ressourcen konzentrieren und ihre Risiken
reduzieren. Durch unsere langjahrige Erfahrung mit
Outsourcing-Modellen fiir namhafte Hersteller ergibt

sich fur uns hier die Chance, Unternehmen bei die-
sem Thema qualifiziert begleiten zu kénnen.

Als EMS-Anbieter befinden Sie sich in einem ste-
tigen Spannungsfeld. Auf der einen Seite die
Abhéngigkeit vom Lieferanten, auf der anderen
Seite die vertragliche Verpflichtung gegentiber
lhren Kunden. Wie motivieren Sie sich angesichts
dieser Abhangigkeiten?

Diese Abhdngigkeiten gibt es doch bei jeder Kunden-
Lieferanten-Beziehung. Die Motivation eines Unter-
nehmers liegt in der Herausforderung, diese Anhén-
gigkeiten bestmaéglich zu einem erfolgreichen Mit-
einander zu verzahnen.

Besonders erfolgreich ist diese Verzahnung, wenn wir
frihzeitig in die Entwicklung eingebunden werden.
Erfolgt dies nicht, reduziert sich unsere Leistung neben
der Fertigung auf das Sourcing und dabei auf das
«Wie» und nicht auf das «Was». Und beim «Wie» ent-
wickeln wir zusammen mit unseren Lieferanten zuneh-
mend Logistik- und Vertragsmodelle mit kleinen und
flexibleren Liefermengen, die wir in die Gestaltung
unserer Kundenbeziehungen einbringen. Im Ergebnis
legen unsere Kunden und wir weniger Material an
Lager und binden weniger Kapital im Prozess.

Vom hiesigen EMS-Markt heisst es, dass es zwar
viele Auftrage gibt, es sich dabei aber meist um
kleinere bis mittlere Serien handelt. Was bedeu-
tet das fur Sie als Dienstleister?

Hadimec ist ein Schweizer Dienstleistungsunterneh-
men und seit 20 Jahren in diesem Geschaft tatig. Wir
kennen unseren Markt und sind aufgestellt, um den
hiesigen Anforderungen, die im internationalen Ver-
gleich seit jeher grosstenteils bei kleinen bis mittleren
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«Die Komplexit{zit'der'
ldisst sich mit Prozessg
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Stlickzahlen liegen, gerecht zu werden. Die Diskussion
Uber Seriengréssen kann nur vor dem Hintergrund der
Zuverlassigkeit der etablierten Prozesse und der instal-
lierten Maschinenbasis geflhrt werden. Und auf bei-
den Gebieten kénnen wir eine hohe Variantenvielfalt
auch bei kleinen Stlickzahlen zuverldssig handhaben.

Wie bewaltigen Sie die dadurch zwangslaufig ent-
stehende Komplexitdt und Variantenvielfalt inner-
halb der Supply Chain?

Die Komplexitat der Variantenvielfalt lasst sich mit Pro-
zessqualitat beherrschen. Im Rahmen unserer Fertigung
setzen wir auf die Prinzipien des Lean Production. Dabei
implementieren wir Kanban-gesteuerte Materialflisse, die
sowohl intern die Materialversorgung der Wertschop-
fungsstufen, aber auch die externe Beschaffung sicher-
stellen. So lasst sich die Variantenvielfalt bewaltigen.

Was sagen Sie zu jemandem, der Sie damit beauf-
tragen mochte, fiir ihn ein einziges, einmaliges
Handy zu produzieren?

Wir tragen dem Kunden gegenuber eine Verantwor-
tung und dieser mussen wir auch gerecht werden. Da
ich in diesem Fall fur ihn keinen Nutzen sehe, fallt mei-
ne Antwort kurz und knapp aus: «Tun Sie das nicht!
Gehen Sie in ein Fachgeschaft und kaufen Sie sich dort
ein marktdbliches Handy.»

Die Krise ist nicht ausgestanden, da gibt es bereits die
ersten Hersteller und Distributoren, die von Allokati-
on sprechen. Schwarzmalerei oder berechtigte Sorge?
Leider handelt es um eine berechtigte Sorge. Im Moment
erleben wir, dass die Lieferzeiten fiir Bauteile deutlich
in die Hohe gehen und selbst von Lieferanten zuge-
sagte Termine binnen weniger Tage um einige Wochen
hinausgeschoben werden.

Und worin sehen Sie die Ursache hierfiir?

Die Hersteller von Bauteilen haben ihre Kapazitaten der-
art heruntergefahren, dass sie der ansteigenden Nach-
frage nicht mehr gerecht werden. Das ist eine sehr gros-
se Herausforderung fur uns, da wir unsere Kunden auf-

grund der Allokation nicht in dem Masse beliefern kon-
nen, wie deren Nachfragestruktur es zulassen wiirde
Wir versuchen aber, diese Risiken so gut wie moglich
Zu minimieren.

Wie minimieren Sie dieses Risiko? Schliesslich kon-
nen Sie fehlende Kondensatoren oder Mikropro-
zessoren nicht einfach aus dem Armel schiitteln...
In derartigen Fallen suchen wir nach alternativen Bezugs-
quellen. Der Broker-Markt beispielsweise ist gerade in
dieser Phase sehr aktiv. Unter Abwagung der damit ver-
bundenen Risiken und in Absprache mit unseren Kun-
den gehen wir also auch unkonventionelle Wege. In die-
ser Phase ist eine enge und ehrliche Kommunikation zwi-
schen den Geschéftspartnern jedoch sehr wichtig.

Die Entwicklungsdienstleistungen fiir lhr Unter-
nehmen erbringt die Trikon Solutions AG. Wie ver-
meiden Sie hier Schnittstellenverluste?

Die Trikon Solutions AG ist fiir uns die ideale Entwick-
lungspartnerin, deckt sie doch mit ihren 40 Entwicklern
ein weitreichendes Spektrum an Entwicklungsleistungen
ab. In gemeinsamen Projekten haben wir bereits bewie-
sen, dass wir auf den Kundennutzen fokussieren und gut
zusammenarbeiten. Mit ein Grund fiir diese gewinn-
bringende Partnerschaft ist die sprachliche, kulturelle und
geografische Nahe. Und Reibungsverluste mit einem Ent-
wicklungspartner lassen sich ansonsten auf die gleiche
Art und Weise vermeiden wie mit Kunden und Liefe-
ranten: Durch klare Zustandigkeiten, hohe Transpa-
renz und intensive Kommunikation.

Prototypenbau innerhalb von vier Tagen,
zwei Tage nach Auslieferung ein Potenzial-
bericht mit Hinweisen zur Produktoptimie-

rung. Klingt zu schon, um wahr zu sein...

Unser neues Angebot «Prototypen in vier
Tagen» soll den Gesamtprozess zur Produktein-
flihrung fur unsere Kunden beschleunigen. Wir sind
Uberzeugt, dass wir hier eine sehr attraktive Dienstlei-
stung entwickelt haben. Durch die Maschinen- und Pro-
zessgleichheit bei der Herstellung von Prototypen und

fiir Bauteile
hen.»
\
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Hadimec AG

Die Hadimec AG mit Sitz in Magenwil ist ein
One-Stop-Shop fir die Entwicklung und
Fertigung elektronischer Systeme.

Als Full-Service-Dienstleisterin bietet sie nahtlo-
se Prozesse entlang des Produktlebenszyklus
ihrer Kunden — von der Idee bis zum Ersatzteil.
Sie produziert nach den Prinzipien von Lean Pro-

duction und erreicht so herausragende Produk-
tivitaten sowie optimierte Liefertreue und Durch-
laufzeiten. Die Starke liegtim Management einer
grossen Variantenvielfalt bei kleinen bis mittle-
ren Serien flr Uberwiegend hiesige Unterneh-
men. Aktuell beschaftigt die Hadimec AG rund
100 Mitarbeitende.

der spateren Serienfertigung werden Reibungsverluste
in der Phase der Markteinfihrung vermieden, die mog-
liche Verzogerungen im Ramp-up-Prozess gefahrden
kénnten. Das kommt gut an bei unseren Kunden.

Und was hat man sich nun genau unter dem Poten-
zialbericht vorzustellen?

Der Potenzialbericht befasst sich im Wesentlichen mit
den Bauteilen und deren Kosten sowie den Kosten der
Herstellung. Zudem zeigen wir die Knackpunkte im
Design auf, welche die Fertigung komplizierter als not-
wendig machen. Es werden mit dem Bericht somit nicht
nur Wege zur Kostensenkung des Systems, der Bau-
gruppe oder einzelner Komponenten aufgezeigt, son-
dern auch Anregungen zur nachhaltigen Qualitétssi-
cherung gegeben.

Welchen Stellenwert messen Sie als EMS-Dienst-
leister dem After-Sales-Service bei?

Ein EMS-Dienstleister muss heute als Full-Service-
Anbieter die gesamte Palette abdecken. Wir sind in der
Lage, ein Produkt von seiner Geburt bis ins Museum zu
begleiten. Insofern erbringen wir im After-Sales-Service
Reparaturen sowie Ersatzteilemanagement und monito-
ren die Bauteilverfligbarkeit fir unsere Kunden. Insge-
samt begleiten wir unsere Kunden Uber den gesamten
Lebenszyklus des Produkts. Dabei ist der After-Sales-
Serivce ein wichtiger und integraler Bestandteil.

Was war die jlingste Investition in lhr Unter-
nehmen?

Obwohl unsere Maschinen und Anlagen auf neu-
estem technologischen Stand sind und Kapazitaten
fUr weiteres Wachstum bieten, investieren wir
gegenwartig in den Aufbau von kunden- bezie-
hungsweise projektspezifischen Fertigungslinien
nach Lean Production Ein anderer Schwerpunkt
unserer Investitionen liegt im Bereich der Priifgerate
und in der Mitarbeiterqualifikation. n

Von Markus Back (Text) und Susanne Seiler (Fotos)

Hadimec AG, www.hadimec.com
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