B Bauteileverfiigbarkeit

Expertentipps gegen
Lieferengpasse

Die Wirtschaft zieht wieder an,
alle Beteiligten an der Supply
Chain konnien aufatmen, wé-
ren da nicht die Lieferengpas-
se. Fast jedes Unternehmen
hat in der Krise Federn lassen
missen und will die endlich
eingehenden Auftrége bedie-
nen. Die ELEKTRONIKPRAXIS
kommuniziert diese Thematik
als Medienhaus und hat eine
Expertenrunde einberufen.

Dem Thema Lieferengpésse in der

Supply Chain - erforderliche Reak-
tionen und Lésungsvorschlige stellen
sich dfe Vertreter der Distributoren, Mi-
chael Knappmann, Regional Director
Central Europe Avnet Abacus, Sven
Krumpel, Geschdftsfiihrer Codico und der
Dienstleister fir Materfaleinkauf und
Kommissionierung fitr Baugruppenferti-
gung, Andreas Kaiser, Kaiser Elektronik.

‘Sie erhalten Unterstiitzung von den Her-

stellern Fujitsu Microelectronics Europe
und Infineon, vertreten durch Alain Bur-
dis, Director Sales and Custorner Ma-
nagement und Susanne Horn, Vice Presi-
dent Distribution Management. Die EMS-
Branche vertritt Anke Bartel, Customer
Relationship Management BMK professi-
onal electronics. Unterstiitzung erhalt die
Runde von Supply-Chain-Management-

Experte Heinz Schmid von Schmid &
Wolff Management Consultants und von
Hubert Andreae, Prozessexperte dreiplus
- praxisbegleitende Innovationsforde-
rung, der die Néte der OEMs gut kennt.
Die ELEKTRONIKPRAXIS ist vertreten mit
Chefredakteur Johann Wiesbéck, der
stellvertretenden Chefredakteurin und
Diskussionsleiterin Claudia Mallok sowie
Redakteurin Margit Kuther.

Seit einigen Wochen fdsst ein lange er-
sehinter Nachfrageboom die Wirtschaft
aufatmen. Obgleich im Vergleich zum
Jahr 2008 noch immer Minuszahien ge-
schrieben werden, drosséin Lieferengpiis-
se bereits jetzt den Aufschwung, Wie be-
urteilen Sie die aktuelle Situation?
Michael Knappmann: Wir haben doch
schon jahrzehntelang immer wieder

MDie ELEKTRONIKPRAXIS, verireten it Chefredakteur Hans Wiesbiok und der stéllvertretenden Chefredakteurin Claudia Maliok, diskutieren

mit hochkaratigen Experten {iber die Lieferengpisse in der Supply Chain .
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Schwemezyklen in-der Elektron[kbranche

ten zu reduaeren Jetzt w r das \nerte

Quartal 2009 extrem stark und das erste

der bei uns

Geschaftes ausmacht. Wir als Herstelter
merken, dass die Nachfragen abhangig
vom Produkt und:der Technologie sind.
50 stellen wir beispielswreise erst jetzt ei-
ne Verknappung im Industriebereich fest.
Doch das Problem’der Verknappung
konnte sich rasch 16sen; Denn-momentan
haben wir viele Doppelt- und Dreifach-
bestellungen. Sobald der erste groBe
Haibleiterhersteller.setir gut lieferfahig
sein wird, wird die Entspannung rasch: . .
durchschlagen, weil:dann die Stornie-: -

- rungen-eingehen-werden:

Alan Burdis: Letztes Jahr, ini def Rezessi-
on,:hat Fujitsu:seine Produktionsferti-
gung optimiert: Wir stellen aber fest, dass
sich dig kurzfristigen Bedarfe stark er-
hohthaben, So-habenwie bel den Auto-:
motiva-Kunden und hier besonders.hei.
den-QEMs sehr kurzfristige Bestellungen.
Im Moment-haben.wir-Lieferprobleme an
Kunden, die sehrkurzfristig bestellen
oderumandern.

Anke Bartel: s gibt Hersteller dle kon- :
zentrierén sich auf einen Distributor. Die-
se Strategie bedauere ich; denn sie
nimmt uns die Flexibilitdt, auch mal auf:
einén arideren ausweichén zu kdninen,
wenn der schlecht dlsponlert hat oder
ausverkauft ist. - :
Hubertus Andreae: Heute: herrscht
Kommunikationslosigkeit, weil wir nicht
mehr miteinander reden. Und zur Kom-
munikationslosigkeit geseallt sich zudem
das Desinteresse an der Prozesskette, -

Worin sehen Sie die Hauptprobleme fiir ..
den aktueller Engpass in der Lieferkette?
Heinz Schmid: In einem abhéngigen lo-
gistischen System werden unabhingige
Entscheidungen getroffen. Doch die Be-
darfe in der Lieferkette schaukeln sich -
von Stufe zu Stufe auf, und an der
Schnittstelle haben wir immer den Sum--
menbedarf der Vorgdnger, Gleichzeitig

verliert die Kette durch: die vielen Abhdn-
gigkeiten und durch die vielen Schwan-
kungenund Fluktuatlonen an Perfor—-
mance, :
Hubertus Andreae: Fast uberall gab as; .
Einsparungen beimPersonal, Jetzt fehlt
es anKompetenz, dennviele'erfahrene .
Leute sind gegangen: Die Kompetenz.der
Vertriebsleute ist so-gering wie nie; Es
gibt Vertriebsleutg, die'wissen:nicht ein--
mal; was Logistikkonzepte bedeuten.
Auch:Kurzarbeitist gin Problem: Sie hilt.
zwai Mitarbéiter, doch es gibt Unterneh-:
men; die trotzdem unter die Rider gera-

" ten; Oft wird (ibersehien.dass die Fehler-: :

quoten steigen und die Motivation; der: .
Mitarbeiter.sinkt: So habe ich beispiels:
weise auf Distributionsseite festgestellt, -
dass die Moral der: Innendieniste.im-Keller
ist. Normalerweise sind die Innendienst:

ler die Kampfer fiir.die Binkaufer, Doch.. -

was.man jetzt vorfindet ist efne Frustrati-

' _on,/die-mir wirklich Sorgen macht;:

Sven Krumpel.ind Michael Knapp-
mann:betonen, dass:dies ein-Grund war, :
warum es.in.ihren:-Unternehmenkeine:
Kurzarbeit und keine Entlassungen gab:

Neben dem Kompetenzverlust-sehen:sie

auch derrimageverlust, ndmtich am-ele-
fon sagen zu missen: Der Kollege ist
nicht:da, der.ist in Kurzarbeit. -

Michael Knappmann: Etliche Unterneh-
men haben eine extrem geringe Kapital-
decke. Denken Sie nur; die Automobilin-
dustrie hat allein in Deutschland im let-
zen-Jahr fiir 85 Mio. Euro nur-notleidende
Zulieferanten tbernommen oder unter--
stiitzt.

Ein weiteres Phanomen das |ch bei den
Distributoren sehe, ist die Lagerreduzie-
rung. Doch hier verbirgt sich insbesonde-
re bel groBen Distributoren die Gefahr, -
dass die Struktur des Lagers zerstort wird.
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Michael Knappmann,
vnetAbacus: -
,No business is better
han bad business.”

Verkauft beispfelsweise jemand High-

Tech-Produkte und bestellt diese nicht
nach; kain es passieren; dass ein:Distri-. :
butor feststellt: Mein Lager ist:dochi voll =
aber mit Produkten, die keiner haben: .+
méchte. Wir bei Aviiet Abacus haben da-:
her.die Lagerbestande berelts i Ietzen
Herbstausgebaut;:;: ; EERRINE
Anke Bartel: Alich wir; haben irmmer wie:
der Schwierigkeiten:mit: Kunden;der.wie:
derum-auf seifen:Kunden.wartet, ..
Natiirlich mussiman sich:(betlegen, was
braucht:man in:den.ndchsten Monaten =i
aber das-geht:nur, wern dér Kiinde die:
Bestellungen schickt, doch'da drehen wir
unsim.Kreis. Ein Kunde traut sich bei- .-
spielsweise nichtim:groBeri Stil:zube-. -
stellen; weil sein:Endkunde-nicht recht-.
zeitig zahit: Der bremst seine Bestellung
bet uns:und kommt.dann: schlagartlg, sg-
bald die:Zahiung.daist.: 7 =
Alan Burdis: Ein Problem 5|nd auch Be- :
stellungen-nachHistorie! Es wird bestellt-
und bestellt; plétzlich sind die:Liger voll
und es kommen.keine Auftrige: Dann er-
halten wir Storhierungen = und damit :
wird alles gebremst: o
Ein:Grund:hierfir ist; dass die. Informatl- :
onen vom Endkunden:nicht his zum Her-
steller durchdringen. Ein weiteres Pro-
blem fiir die'Herstellerist:der Kosten-
druck. Jeder will Ware zu reduzierten
Preisen. Seibst in den letzen 12 Monaten
sind diePreise verfallen = wer so[[ diese -
Kosten tragen? .- ghns
Hubertus Andreae: Dle Prozesskette ist:
massiv durcheinander geraten:Ein:Pro-+

. blemist auch.die Schnelligkelt der Mar-:

ken. Die Prozessketten sind noch nicht
auf Schnelligkeit ausgerichtet.

Michael Knappmann: Der deutsche
Kunde tibersieht die GIobaIISIerung, also ;
den Aufschwung in-Fernost. Er iibersieht;
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Partnern auf die nichste Krise vorbereiten.”

dasseer jetzt disponiéren muss, ehe freie
Kapazitaten dort,gebunden werden: .
Hubertus Andreae: Einkdufer haben
doch haufig die Schwiérigkeit,:der Ge-
schiftslaitung zuvermitteln, warum sie
nicht den bifligsten nehmen wolten, :*
wehn sieiihm nicht vertraueri, =
Susanne Hoérn:)g, das Problem haben
wir auch'mit Neukunden Diese sehen -
natiidich nicht.unsere Lelstungen, unsere
Kompetenz und:den erfahrenen Einkau-
fer:Sieischauen:auf den:Preis und:stellen
fest; dass das:Produkt 20 Euro kostet;
wihrend der Wettberber es flir 18 Euro
anbietet; Dié Folgeprobleme, etwa lange:
Lieferzeit, bemerken sie erst spéter.

" Wirhdbenjetzt etfiche Problemeinner-
halb der Lieferkette genannt; die aktuell
auftreten. Wie reagieren Sie darauf?
Susanne. Horn' Bei.den Neukunden beai--
spielswelise mussen wir. den:Klinden bes

reitsimeersten Schritt mit unsereém Ange-

botso Ubérzeugen, dass €rzu uns
kommt, :
Anke Bartel erganzt Ja, rriary kann etwa’’
Vereinbarungen'wie eine Versorgungssi-
cherhéit in einen Vertrag mit einbringen
und so einen etwas hdheren Preis recht:
fertigen. -

Susanne Horn: Unser Commltment Zur
Distribution‘ist da. Ich wlirde auch sagen,
dass die Channel-Partner eine gewisse -
Starke-haben, sich durchzusetzen. Es -
bleibt allerdings die Frage: Wer iber-

nimmt das Risiko. Das Commitment muss

in der Lieferkette gleich verteilt werden.
Sven Krumpel: Um Lieferengpisse zu
vermeideniist es wichtig, dass jeder sej-=
nen Kunden informiert, langerfristigzu
planen:. Doch auch dies ist ein Risiko und

Susanne Horn, Infineon: , Wir miissen uns jetzt schon mit unseren

herausstellen“

es stellt sich auch hier die Frage:Wer

_iibernimmt es.

Anke Bartel'betont, dass sie'ihre Kunden
befeits im Névember zum Thema Alloka-
tion sensibilisiert-hat. Aber fiir viele:End-
kundenist es schwierig;zu sagen, wir dis-
ponigren jetzt einfach mal ins. Griine hin-
ein. Oder ein GroBkunde will 2000 Stlick:
einer Ware =und zwar in acht Wochen;
Danri-sucht-man sich einen Dienstleister”
und verkiirzt desser Frist auf sechs Wo-
chen:Und damit wird esimmer enger.-
Friiher hat man‘das immer irgendwie ge-
schafft, aber momentan:ist die Situation
verfahiren.Ich habe die Effahrung ge-
macht; dass.bei der Distribution zu.weni-
ge motivierte Ansprechpartrier sind: Auf
einAngebot wartate ich-fiinf Wochen:
und dabeiging es W|rkl|ch um-eihe groBe
Menge.

Michael Knappmann halt dagegen dass

" auch er.als Distributor sawoh| bei Kun-

den:alsiauch Herstellernextreme Erfah:- -
rungen.machen musste::Man darf sich
nicht auf eine-Auftragsbestatiglng ver-

" lassen; Derin es-kommt trotzdemiimmer

wieder vor, dass Auftrige von Herstellern
nicht piinktlich geliefert werden. Der Dis-
tributor versucht, mit:dem:Hersteller im
Vorfeld abzuklédren; ob die Lieferzeit ein-
gehalten werden kann, ehe er das Ange-
bot an-den Kunden glbt

Welche Lésungsans&tze sehen Sieinner-
halb der Supply Chain? - ‘
Hubertus Andreae: Ich mochte beto-
nen; dass wir jetzt unbedingt Lésungen
bendtigen, Denn viele Kunden brauchen
jetzt unbedingt ein positives Ergebnis;
Sie kénnen es sich: nicht leisten, jetzt, wo
endlich wieder Auftrage eingehen, diese
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Alain Burdls Fi}ltSU AWir miissen Made in Germany W|eder mehr-

richt realisieren zu kénnen. Deshalb < -
miissen wir an der Prozessverkettung ar:
bejten, miissen Ressourcen sparen; die ™
Automatisierung vorantreiben —und wir
miissen‘wieder mehr investieren in gut
atisgebiidéte, hochmotivierte Laute
Susanne Horn: Ich denke; geholfen ware
schon, wenn man mit einem Konzept an-
fingt, Wir bei Infineon waren beispiels- -
weisedni-defVergangenheit sehr OEM-ge-
trieben:In dieses Systemhaben wir jetzt

~ die'Distribution-Bauteiléplanung inte-

griert. Mein Team muss jetzt zum: Beispiel
fur die einzelnen Partner eine Bauteile-
genatie-Planung fiir 18 Monate abgeben,

“anharid-von Projekten; bestehenden

Kunden und:Fokuskunden-Information;:
Das heift aber, andere Herstellér machen
nur eine Quartalsumsatzplanung; wah-. -
rend-wir pre Channelpartner eine Bau-
teileplanung fir 18 Monate erstellen. Nun
kommt.wieder die Risikobereitschaftins
Spiel. Das geht nur, wenn beide Seiten: i
bereit sind, das Risiko zu tragen. ich
selbst denke, dass esin dlese Rlchtung
gehen wird: :
Heinz Schmid bestatigt Susanne Horn in
diesem:Punkt, dass er von der Hersteller-
seite- hier Potenzial sieht. Auf der OEM-
Seite hingegen hat er Zweifel:

Michael Knappmann: Jeder muss auch
selbstkritisch sein, So muss sich ein Dis-
tributor fragen, ob er tatsachlich noch
die Aufgabe eines Distributors erfiillt, al=
so neutrates Zwischenglied zu spielen
zwischen Hersteller und Endkunde.

Und wenn ich meine Lagerverpflich-
tungen ernst nehime, muss ich mich
rechtzeitig bevorraten. Und da muss ich
mich an die Kunden wenden, damit diese
mir ihre Planung mitteilen. Der Distribu-
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Sven Krumpel,
Codico:. ,Ich bin
{iberzeugt, dass wir
in Europa eine intelli-
gente Automatisie-
rung, eine hessere
Kemmunikation und
Werle erreichen. Aber
schaift man dies in

_ China?"

tor muss sich, ehe er ein Angebot abgibt
auf das sich der Kunde verlassen soll; vor-
het mit dem Hersteller in Verbindung set-
zen und anndhernd abkliran, ob die Lie-
ferzeiten, die im Angebot angegeben
sind, realisiert werden kénnen.
Aber dennoch ~ in der momentanen Si-
tuation sind Lieferzeiten nicht immer kal-
kulierbar, Daher sind gefilllte Liger
wichtig,
Andreas Kaiser: Wichtig ist Prozessopti-
mierung, also die ganze Prozesskette zu
automatisieren. Denn das erspart viel
Routinearbeit, die meine Ressourcen ver-
geudet, die ich im Tagesgeschift besser
einbringen kann, An der Prozessoptimie-
rung arbeite ich gerade mit allen Beteili-
gten. Bei der Prozessoptimlerung ist es
wichtig, alle Schnittstellen, die es gibt, zu
nutzen. Miteinander reden ist wichtig,
.aber man muss nicht wegen eines jeden
Bauteils miteinander telefonieren, Wir ha-
ben daher beispielsweise ein System ein-
gefiihrt, das automatische Anfragen ge-
netiert. ’
Heinz Schmid: Bei den Schnittstellen
miissen wir bedenken, dass diese Daten
transportieren. Doch diese Daten sind ei-
gentlich Stories. Jede setzt sich zusam-
men aus einer Vielzahl von Gesprichen
zwischen Kunden und Vertriebsleuten.
Diese miissten konsolidiert und in einer
Story vereint werden, so dass der néchste
in der Lieferkette die Méglichkeit hat,
Chancen und Risiken filr sich daraus ab-
zuleiten und zur Sprache zu bringen und
50 zu einer Machbarkeitsprognose zu
kommen,
Susanne Horn: Beim Informationsaus-
tausch zwischen den Schnittstellen ist
auch eine gewisse Intelligenz gefordert,
Wenn wir als Hersteller beispielsweise
Abkiindigungen weitergeben, missen

diese Informationen in der Kette auch in-
telligent genutzt werden,

Hubertus Andreae: ich sehe eine L&-
sung bet der Prozessverkettung, in dem
alle Beteiligten die Kette transparent ma-
chen. Doch oft ist das Prozessdenken in-
nerhalb eines Unternehmens bereits zu
wenig ausgeprigt. Wichtig ist, dass die
Leute erkennen, nicht nur in Eigenverant-
wortlichkeiten zu denken, sondern die
ganze Kette aufzunehmen, inshesondere
die vorher und nachher und dass man di-
ese auch begleiten muss.

. Susanne Horn: Eine Losung wire, mit ei-

nigen grofien Partnern iiber Langzeit-
Commitment zu sprechen; Wer ein Lang-
zeit-Commitment macht, bekommt die
Kapazitéten. Ein Risiko jedoch bleibt,
denn der Endkunde wird nicht kommen
und sagen, dann teilen wir uns das Risiko.

" Von unserer Seite sind bereits Gedanken

zu {ibergreifenden Prozessen vorhanden,
allerdings bleibt die Frage, inwieweit las-
sen sich ganz grofie OEMs steuern. Schi-
cken diese ndmtich kurzfristig Orders,
wer wird dann sagen, diesen Auftrag
mdchte ich nicht, wir bedienen lieber ei-
nen anderen? Deshatb muss das Com-
mitment in der gesamten Lieferkette
gleichmiBig verteilt sein. Das kann nicht
nur einer ibernehmen,

Heinz Schmid: Commitment ist moglich.
Die Non-Food-Industrie hat es uns vor 15,
20 Jahren bereits vorgemacht. Auch dort
gab es die Schwierigkeiten, dass die zwei
groBen Pole, ndmlich die Hersteller, die
ihre Produkte kannten und am anderen
Ende der Handel, der wusste, was die
Kunden tatsichlich kaufen, nicht mitein-
ander geredet haben. Diese Machtpositi-
onen wurden dann ausgespielt, wenn es
um die Prefse ging. Dfe Folge war, dass
die Preise immens fieien und die Kosten-
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potenziale sc ausgenutzt waren, da blieb

. den Beteiligten nichts anderes {ibrig, als

(iber das Zusammenspiel miteihander zu
reden. Es entstand eine Initiative, ECR,
(Efficient Consumer-Response, auch Effi-
ziente Konsumentenresonanz) zur Zu-
sammenarbeit zwischen Herstellern und
Héndlern. Ziel war Kostenreduktion, das
Ausschopfen von Wachstumspotenzialen
und eine bessere Befriedigung von Kon-
sumentenbedtrfnissen durch eine Ratio~
nalisierung der Logistik. Dabei wurde die
gesamte Wertschépfungskette, von der
Produktion bis hin zur Kaufentscheidung
der Verbraucher, auf Optimierungspoten-
ziale hin untersucht, Durch die Koopera-
tion zwischen Industrie und Handel wur-
den Potenziale aufgedeckt bzw. realisiert,
die durch eine isolierte interne Betrach-
tung nicht méglich gewesen wiran,
Alan Burdis: Was wir zudem benétigen,
ist ein verniinftiger Forecast,

Sven Krumpel: Wir mlissen wieder bereit
sein, Risiko zu ttbernehmen, zuversicht-
licher zu denken und léngerfristiger zu
planen

Hubertus Andreae; ich glaube nicht an
nennenswerte Kapazitdtserhhungen,
Denn viefe Unternehmer sind sehr vor-
sichtig mit Investitionen, weil sie nicht an
ein positives zweites Halbjahr glauben.
Jeder sagt, wir stellen wieder Leute ein -
aber jetzt noch nicht. Dabei wird verges-
sen, wie viel Zeit die Einarbeltung kostet.

Wir haben jetzt die aktuelle Situation der
Lieferkette betrachtet, Was lernen wir
daraus?

Hubertus Andreae: Ich denke, wir mls-

_sen uns wieder auf Werte besinnen. Kun-

den-/Lieferantenbeziehungen und Part-
nerschaft sind doch als Begriff bereits
Uberstrapaziert. Partnerschaft bedeutet
doch hdufig: Du machst, was ich will und
hast nicht zu widersprechen. ich denke,
dass das Werteger(ist ein Stiick weit un-
ter die Réder gekommen ist. Man spricht
von Zeft und meint doch nur noch
Schnelligkelt. Es geht nur noch ums Geld
und um den Ertrag. Ob das Unterhehmen
{ibermorgen in Schieflage gerdt, ist gar
nicht so interessant. Wir miissen mehr
Wert legen auf Verlisslichkeit. Wenn ich
meinem Vertriebspariner oder Einkiufer
eine Zusage gebe, dann habe ich diese
zu halten. Und wenn ich dies nicht kann,
muss ich {iber das Risike sprechen, also
sagen, ich bin nicht sicher, ob der Auftrag
kommt, Und dann kann man gemeinsam
eine LHsung erarbeiten.

Michael Knappmann ergéinzt: Frither
hat man Veririge per Handschlag ge-
macht, heute werden sie unterschrieben.



Der Unterschied: Als wirdie Vertrage mit -
der Hand abgeschlossen haben, haben
wir uns in die’Augen geschaut.
Susanne Horn wirft ein: Die Frage ist,
wer kann sich heute:die Werte leisten? Es
gibt doch etliche, die die aktuelle Situati-
on ausnutzen und dort hin liefern, wo sig’
den griRien Gewinn machen. Und ich
glaube, die werden Giberleben, wihrend”
Hersteller, die darauf achten, ihre lang-
jahrigen Kunden zu bedienen, das Nach-:
sehen-haben werden. Ich denke, die ge--
samite Lieferkette muss-auf Werte achten.
Andreas Kaiser betont: Welche Alterna-
tive gibt es denn, als mit dem Glauben,
den man hat, voranzugehen. Ich denke;
jeder sollte anfangen; etwas in-die Kette
einzubringen. Und dann muss ebern ich
anfangen. Ich nenne ihnen ein Beispiek
Zuuns kamjemand, der sagte: Wir sind
geniale Entwickler; haben aber keine Ah-
nung.vor der Produktion: Wir waren be-
reits:bei zwei anderen Bestlickern, doch
die wollten'uns nur abzocken! ich habe
mich mit ihnen unterhalten Uhd ihnen
erst einmal die Risiken erkidrt und was -
sie machen missen, dass-das:ganze funk-
tioniert: Dann-habe:ich ihnen die Stiick-
liste aufgebaut. Und wissen Sie, was dig
gemacht:Haben? Sie halien mirihr gan-
zes Material im'Wert von 20.000 furo ge-
bracht - ohne Vertrag —und-gesagt, bau .
das:in deini System ein. Wir haben:bis
heute keinen Vertrag. Doch:das funktio- -
niertind derKunde emipfiehlt mich wei-
teri i pa ol
Anke Bartel fasst die Wertediskussion
zusammen: Die kleineren und mittleren
Unternehmen schitzen das, was'eben zu
Werte gesagt wurde. Sié fragen uns auch:
SWen'wiirdet ihr nehmen?” Grokunden
“hingegen haben klare Vorgaben und dle-
se sind oft monetar. :
Michael- Knappmann'er sollten auch
lernen;, das-wir uns nicht in Nichtigkeiten
verlieren diirfen. In Europa reden wir-ger-
ne dariiber, werdie 4,50 Euro zusitzliche
Frachtkosten zu bezahlen hat, well Wit ef
ne Expresslieferungtatigen mussten.In:-
den USA dagegen fliegt jemand extra
von San Francisco:nach Boston, um die
Ware direkt abzuholen. Denn die kon-
zentrieren'sich auf das Entscheidende,
némlich: Wenn ich die Ware habe kann
ich produzieren, .-
Susanne Horn: Was die Reakt;onszen an-
belangt, sind Strategie und Commitment
der Hersteller die Grundvoraussetzung.
Jeder Hersteller hat seine Strategie: Wie
gehe ich mit der Situation um? Wie stark
ist mein Commitment zum Beispiel ge-
geniiber Distribution und Kleinkunden?
Ichversuche bei uns den Bereich Distri-
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Andreas Kaiser,

Kaiser Elektronik:

,lch werde alle meine

¢ Kunden durchtefefo-

- nieren und mitihnen

bution'zu stitken: Distribition kann nur-
wachsen, wenn'es-ein:Grund-Commit:
ment gibt.in diesen Krisenzeiterrauch=.::.
diese Kunden zu bedienen. - o
Doch das Problenyist, bin ICh der Herstel—
ler der fair ist oder der Hersteller; der Ge-:
winn'macht. Es gibt Hersteller, die:derzeit
nur neue, lukrative Geschifte gewinnen
wollen.-Und wenn dig:Endkundertdann::
auch nicht so fair sind und sagen:ich

_bleibe bei dem Hersteller, der mich-heute

gut versorgt,.auch wenn der zwei Cent .
teurer ist, Es ist auch fiir Infineon als Un-
ternehimen eine Entscheidung: Will ich
jetzt Marktanteile? Will ich- Kundén behai-
ten? Oder zdhle ich nur noch die Kunden;
die-mir langfristig Wachstum bringen
oder gehe ich noch einen Schritt weiter
und férdere Asiengeschafte.

Sven Krumpel: Ich bin-{iberzeugt; dass

wir in Europa, in Deutschland eine intelli- -

gente Automatisierung und sogareine
bessere Kommunikation unid Wertesicht

reden.”

Hubertus Andreae,
dreiplus: ;Risiken
miisgen:offen aus-.
gesprochen:werden;
und-wir-miissen fair
miteinander: umge-
hen

erreichen:. Aber schafft-manidies in China,
einem wesentlichen Verursacher der star-
ken: Bedarfsschwankungern mit seinen
groRen Volumina und Unternehmen; die
zwei Monate beispielsweise Spiefzeug
produzieren'dann fiir die Automobiliri=
dustrie tatig sind um anschliefend auf
Milchprodukte zu wechseln. Nach:China
gehen zwei Drittel der Bauteile: Das-
heil3t, wir wiren dann fir einen Bruchteil
des:Marktes die perfekten Menschen mit

“superidealistischen Werten und wiirden

dann tiberrollt werden von Asien = ist das
das Ziel?

Alan Burdis halt dagegen Ich sehe das
nicht so pessimistisch. Denn diese Situa-
tion'hatteén.wir-bereits frither. Denken Sie
an Japan, an Korea. Ein Probleim seheich
aber darin, dassetliche unserereuropa-
ischen Kunden in China agieren, Die wis-
sen hiufig nicht, aufwas sie sich einlas-
sen; Denndie Distributoren in China, die
haben wirklich keine Ahnung.
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B Bauteileverfiigharkeit

Heinz Schmid,

- Schrmid-& Wol: ;Wir
miissen uns die
Fahigkeit erarbeiten;
logistische Systeme
zU managen.”

. - -Anke Bariel,
BMK: ..Es gibt Herstel-
ler, die konzenirieren
sich auf einen Distri-
butor. Diese Strategie
nimmt vns die Flexibi-
litdt, ausweichen zu
kinnen.*

Was miissen wir jetzt dndern'und welche
Lehren ziehen wirdaraus? :

Sven Kirumpel: Kurzfristig-Kénhen wir
nichts machen. Jetzt miissen wir schau-
en, dass wir gemeinsam mit unseren Her:
stellérn den Kunden hélfen; dér Engpass
zu umgehen. Mittel- und: langfristig setze
ich auf AutomatISIerung

Andreas Kaiser: Die kurzfristige Losung
heif3t: Lasst uns anfangen, etwas zu ver-
dndern. Kurzfristig-werde ich alle meine
Kunden durchtelefonieren:oder sie besu-
chen und mit ihnen gemeinsam nach L6-
sungswegen suchen.

lch denke, wichtig ist auch der'Wille, bei-
knappen Bauteilen itberhaupt nach Al- -
ternativen zu suchen. Denn hidufig gibt
es hier Ausweichmaoglichkeiten. Und soll-
te es diese nicht geben, muss man mit
den-Herstellern und-den Kunden ge-
meinsam nach einer Lésung suchen.

Langfristig soliten sich alle Beteiligtén an .

der Lieferkette ein Beispiel an.der Non-
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Fdod-Industrie nehmen.und: sich an:gi-
neti Tischizusammensétzen,:

Susanne Horn: ich denke, es lasst 5|ch
bereits einiges efreichen, wenn nur afie
Beteiligten; die hier (ibér die Lieferver-
knappung gesprochen haben, sich etivas
Zeit nehmen und handelr. Langfristig
gilt es; dass wir die:Problematik nicht aus
den:Augen verlieren wennwir alle wie-
der lieferfahig sind, sondern dass wir mit
unseren Partnern uns jetzt schon auf die
nichste Krise, diendchste Verknappung
vorbereiten.

Anke Bartel: Wir brauchen sowohl auf
Lieferanten- als auch auf Kundenseite zu-
verladssige Partner, die qualifiziert sind
und den Einkauf beherrschen:

Alan Burdis: Wir miissen mehr miteinan-
der reden. Und jetZt stehen die Chanicen
besonders.gut, denn.auch die Kunden:-
sind daflir aufgeschlossen. Des Weiteren
mitssen wir Made in Germany wieder
mehr herausstellen und einen Mechanis-
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mus finden, wie die technische Leistung
bezahlt wird.

Hubertus Andreae: Wir haben in Europa
enormen Druck liber die Kosten, Deshalb
denke:ich, missen wir Intelligenz in'un-
sere Prozesse einbringen. Ich gehe auch
davon aus, dass der Lohnvorteil in Asien
oder Osteuropa schwinden wird, Und
dann sind wir im Vorteil, wenn wir die .
Prozessoptimierungen bereits erledigt

" haben,

Ich-halte es-aber auch fur sehr WIChtlg,
angesichts der dermografischen Entwick-
lung in die Qualitat unserer MltarbE|ter :
zu investieren.’ .
Das Gesagte lost aber nicht unser kurz--
fristiges Problem. Kurzfristig-miissen wir
mehr miteinander reden und Lésungen
erarbeiten. Das heil’t, wir milssen-den ist-
Zustand der Produzenten, der OEMs; der
Lieferanten zusammenfithren und-nach- -
einer L&sung trachten. Wirmiissen:auch
den.Standort Deutschland sichern,.in-
dem wir besser werden. Wenn wir das
schaffen, dlsfen wir auch etwas teurer
sein.

Heinz Schmid: er mdssen uhs dle Fa-
higkeit.erarbeiten, logistischeSysteme zu
managen. Denn dies‘'wird zu einer
Schltissetkompetenz werden. Und-hierzu
gehdrtin besonderem Ma Be die Aus-
und Weiterbildung. --
Hubertus And_reae: Risiker: rh_ﬁssen of-
fen ausgesprochen werden und wir miis-
sen fair miteinander umgehen. Wir. haben
heute oft Einkdufer, die sagen: Wir wollen
den-bésten Preis; wir wollen'viér Wochen
Verflgbarkeit, aber Garantien.geben wir
keine: Das geht doch.nicht. Was ist.das.
fiirein Umgang? Man muss doch sagen
kénnen: Ich kann dir:nicht.100% garantie-
ren, aber 50%, 60% oder 80%. - :
Alan Burdis: Momentan wagt keiner, Ri-

_siken einzugehen: Doch dabeiwird-tiber:

sehen was es kostet, wenn etwas nicht
passiert. ; o
Michael Knappmann' Wirmissen auch
al Nein sagen nach dern Motto: No
business is better than bad business.
Desweiteren hoffe ich, dass die Einkaufer
so intelligent sind und nach det Krise
nicht wieder in ihre‘alte Bemehung ZU- 7
rickfallen sondern diejenigen belohnen,
die:sie in-derKrise:unterstiitzt und einen
guten Job gemacht haben, - -
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