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Vorstellung

In der Praxis erprobtes Wissen

Philosophie

advacon ist ein komplett untypisches Beratungsunternehmen.
Den Nutzen fir unsere Auftraggeber schopfen wir nicht nur aus
erlerntem Wissen — vielmehr aus der Kenntnis langjahriger
erfolgreicher Praxis. Deshalb wissen wir, was bei den folgenden
Anforderungen zu tun ist:

= Nachhaltig profitables Wachstum des Unternehmens

= Nachhaltige Sicherung der Wettbewerbsfahigkeit durch
Kosteneffizienz und kontinuierliche
Produktivitatssteigerung

= Starkere Nutzung der internationalen Geschaftschancen

= Die Entwicklung der Unternehmenskultur zum Kraftfeld
mit Impulsen fir aullergewdhnliche Leistungen

Heute unterstiitzen wir mit Rat und Tat aus unseren Erfahrungen. Genauso bieten wir Zugang zu Kapital, vor
allem fir StartUps, Tournaround- und Geschaftsexpansionsfragen sowie Unternehmensnachfolgen. Fir Sie
konkret bedeutet das, dass wir Thnen helfen kénnen, lhr Unternehmen auf den Erfolgskurs zu bringen, der
Ilhre Zukunft sichert.
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Vorstellung

In der Praxis erprobtes Wissen

Unsere Kompetenzen sind branchenibergreifend und umfassen Beratung, Vortrage, Seminare und

Coaching von Fihrungskraften zu:

Menschen & Flihrung
Mit Leidenschaft,
Begeisterung und

Siegeswillen nachhaltig die
Zukunft gestalten.

Werte

Finanzen & Werte

Mit den passenden Innovationen & Disruption

Kennzahlen und Systemen
den Unternehmenserfolg

sichern.

Menschen & Flihrung

Steigerung der
Finanzen Wetthbewerbsfahigkeit

& mit einer Unternehmenskultur,
gepragt durch leidenschaftliche
Begeisterung und sportlichen

Strategien & Prozesse
Mit den richtigen
Werkzeugen flexibel neue
Herausforderungen
meistern.

Innovationen & Disruption
Mit innovativen und
kundennahen Produkten und
Leistungen Mehrwerte
schaffen.
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Vorstellung

Achim Rink — Ihr value-partner fur Supply-Chain-Management und strategischen Einkauf

Achim Rink, geboren 1966, absolvierte nach seiner Ausbildung als Werkzeug-
mechaniker das Studium zum Wirtschaftsingenieur Maschinenbau. Nach einer
Tatigkeit im Formenbau war er flinfzehn Jahre bei einem Weltmarktfihrer der
industriellen Elektro- und Elektroniktechnik, u. a. als Assistent des Vorsitzenden der
Geschaftsfiihrung, Projektleiter flir neue Fertigungsstatten in China und Brasilien und
Abteilungsleiter im Einkauf. AnschlieBend wechselte er zu einem Tier 1 im Elektronik-
Automotive-Business als , Bereichsleiter der Materialwirtschaft”. Weitere berufliche
Stationen waren leitende Aufgaben im Bereich der Consumer-Elektronik sowie im
Anlagenbau.

,,Die Digitalisierung der Supply-Chain
fuhrt zu starken Wettbewerbsvorteilen —
oder zu Nachteilen, wenn Unternehmen
sich dort nicht anpassen!

Kompetenzen
=  Kostenoptimierung in allen Bereichen, insbesondere direktes und indirektes Material

=  Anpassung Einkaufsabteilungen und des Lieferantenportfolios an sich verandernde Bedingungen

=  Optimierung von Serviceorganisationen, insbesondere zur Gestaltung einer serviceorientierten Supply-Chain
=  Unterstitzung bei systematischen Einkauf in Low-Cost-Countries

= Aufbau Organisationen in China, interkulturelles Training ,,China“

=  Verhandlung, Verhandlungsfiihrung und —training

=  Rahmenorientierte Fihrung und Fihrungsrahmen

= Train the Trainer”
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Die Rolle des Einkaufs

Aussagen von Einkaufern unterschiedlichster produzierender Unternehmen

,Ich lege mir selber S| ,Lieferantenbewertungen sind

Bestinde an, da ich meinem ‘ nur fir die Zertifizierung

g . notwendig”
Lieferanten nicht 8 ,lch habe
vertraue”

,,Wir sind zu reinen

kelne Zeit fur ..

,,Der Einkauf hat
»Ich habe keine Zeit fur keinen Stellenwert im
Stornierung / Unternehmen®
Bedarfsanpassung
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Die VUCA-Welt o

I+’s a VUCA world
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Die neuen Herausforderung in der:

Die VUCA-Welt
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VvV U C A -Welt
VOLATILITY UNCERTAINTY COMPLEXITY AMBIGUITY
Volatilitat: Ungewissheit: Komplexitat: mehrere Mehrdeutigkeit,
Veranderungen, die iiberraschend, Handlungsoptionen, Widerspriche
unberechenbar sind Unklarheiten, kaum Multitasking, weniger
prognostizierbar Standardisierung,
individueller
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Die VUCA-Welt

Die Losungsansatze in der:

\"

VISION

Visionen:

Als Kompass und
Orientierung.

Das Bild von der
winschenswerten
Zukunft.

UNDERSTANDING

Verstandnis:

Ursachen analysieren,
Zusammenhange
verstehen und positiv
kommunizieren

Angste und Widerstinde
in produktive Energie
umwandeln.

CLARITY

Klarheit:

Komplexitat nicht
reduzieren, sondern ihre
Beherrschung lernen.
Szenarien mit
Losungsalternativen
entwickeln.
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AGILITY

Agilitat:
Anpassungsfahiger und
anpassungsschneller
werden!

Beweglichkeit ist zum
Erfolgsfaktor
geworden.
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Die VUCA-Welt 9]

In der neuen VUCA — Welt missen die Einkaufsabteilungen
insbesondere im Elektronik-Bereich eine Vorreiterrolle
einnehmen!
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Probleme im Elektronik-Einkauf

= Erhohung der Komplexitat der Baugruppen, insb. Software
= Sehr stark schwankender Dollarkurs

= Kostenerhohung (Lohne!) insb. in Asien und Osteuropa
= Deutsche Anbieter werden wieder wettbewerbsfahiger

= Subventionen in China — insbesondere Leiterplatten — wurden
reduziert
= Seltene Erden, insbesondere Tantal
= Dodd-Franklin Act wegen Gold
= Handelshemmnisse, insbesondere in Asien (CCC, ROHS,...)
= USA kommt sicherlich auch wieder als Problem
= Dual-Use-Thematik
=  (CMZ2025 beginnt, Kapazitaten in Asien zu belegen
= Traceability
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Probleme im Elektronik-Einkauf

= Risk-Management
= Dual-Sourcing, auch bei Komponenten — nahezu
unmoglich
= Naturkatastrophe, Erdbeben, Vulkanausbriiche...
= Uberraschende Entscheidungen der Halbleiter-Hersteller
= Freigabeszenarien beim Kunden (insb. Automotive)

= Digitalisierung in der kompletten Prozesskette
= Wird bei grolRen Anbietern derzeit umgesetzt

= 01005

Wichtigstes Thema in Deutschland aber ist aktuell ...
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Probleme im Elektronik-Einkauf

Der Fachkraftemangel...

Die beliebtesten Ausbildungsberufe 2016

Meu abgeschlossene Ausbildungsvertrage in den flnf am starksten besetzten Ausbildungsberufen

Manner
kraftfahrzeugmechatroniker | 10.050
Kaufmann im Einzelhande! | 12772
Elektroniker | 2.453
Industriemechaniker |GGG 11.751
Fachinformatiker [ 1 0.977

Frauen
Kauffrau fir Buromanagement I 20,523
Kauffrau im Einzelhande! | NRNRNREEEEEEEEEEEN .35
Medizinische Fachangestellte | INEEEEEEEEGEG_G_—_—_— 1 2.544
Verkauferin I 12.732
e I 1.0

Insgesamt wurden 509.997 Ausbildungsvertrage neu abgeschlossen.

@D

@statista_com  Quelle; Statistisches Bundesamt Stat ISta 5

Die beliebtesten Studiengange in Deutschland
Ranking der am starksten besetzten Studiengange nach Geschlecht im WiSe 2015/16
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Rechtswissenschaften — 61.908
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Erziehungswissenschaften/Padagogik (S EEGTGNGD 53373

Manner

sw. (N (21104
Maschinenbau/-wesen (EREGTENGNGEGEGEEEEEEEEEEED 06.759
informatik (D - 74
Elektrotechnik/Elektronik (GG ¢ 2o
wirtschaftsingenieurwesen (D 5' 360

Quelle: Statistisches Bundesamt
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Besonderheiten des Elektronik Einkaufs

Globalisierung/Internationalisierung
= Logistische Herausforderungen
= Politische und gesellschaftliche Herausforderungen: Fabriken in ,,schwierigen” Regionen
= Hoher Wettbewerbsdruck
= Preisermittlung ohne klassische Berechnungsmethoden
= Hohe Dynamik
= Lange Lieferzeiten
=  Allocation at it‘s best”
= Geringe Kundenndhe und Kundenbindung aufgrund der Distributions-Struktur fir KMU und Hersteller
= Aufwandiges Risikomanagement bei aktiven Komponenten
= Hohe Bedeutung von TCO
= Herausforderungen durch Upgrades, Umstellungen und Abkindigungen

= Gefahr von Kopien und Falschungen
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Besonderheiten des Elektronik Einkaufs

... daflir ist der Spaf8 im Elektronik-Einkauf hoher!

\
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Einkaufsrelevante Trends in der Elektronik

Hersteller fokussieren sich auf wenige Distributoren

Hersteller investieren oft nur noch in 0201 oder kleiner

Die Logistik wird weiter ausgebaut (,Amazon-Prinzip“)

Europa verliert weiter an Bedeutung bei den Herstellern

Einfluss der US-Politik (Strafzolle und Sanktionen: Aktuelles Beispiel Huawei)
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Marktentwicklungen

Dauerhaftes Wachstum
Monatstrend Weltmarkt Halbleiter (gleitende 3-Monatsdurchschnitte)

40
5 2000 -2018
S 4,5 % pro Jahr
= 1991 - 2000
g 9,5 % pro Jahr
g
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phase phase phase
0
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Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie

Starkster Einbruch in der Geschichte des
Mikroelektronikweltmarkts im Februar 2009

Bereits 13 Monate spater, 3/2010, wurde der
Spitzenwert aus September 2008 wieder erreicht
Nach moderater Entwicklung 2017 sehr hohes
(+21,6 Prozent) und 2018 hohes Wachstum (+13,7
Prozent), weitgehend getrieben durch Speicher

Wachstum ohne Speicher 2017 bei 9,9 Prozent und
2018 bei 7,8 Prozent

Deutlicher Riickgang des Wachstums im 4. Quartal
2018
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Marktentwicklungen

Trend 1: Reife Industrie
Langfristwachstum 1980 bis 2023

20 %

=  Marktvolumen des Welthalbleitermarkts 2018: 469
Mrd. US Dollar, +13,7 Prozent gegeniliber 2017

15 % [mittleres Wachstum 15 % p.a.

= Verbrauch pro Kopf der Weltbevélkerung 2018: 55
US Dollar (1995: 25 US Dollar), das entspricht einem

0 mittleren Wachstum von 3,6 Prozent pro Jahr

= Das langjahrige Mikroelektronikmarktwachstum hat
sich im mittleren einstelligen Bereich eingependelt

mittleres jahrliches Wachstum
(10-jahriger gleitender Durchschnitt)

[+

=

0 %
1880 1985 1990 1995 2000 2005 2010 2015 2020

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie
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Marktentwicklungen

Trend 2: Stiickzahlentwicklung
IC-Weltmarkt in Milliarden Stick (gleitende 3-Monatsdurchschnitte)

30
=  Wachstum seit den 1980er Jahren unverandert bei
nahezu 8 bis 9 Prozent pro Jahr, in 2018 auf 311

Durchschnittliches

Wachstum Mrd. Stlick angewachsen
8.5 % pro Jahr

=  Bisher nur temporare Abweichungen vom Trend

= Verbrauch an ICs pro Kopf der Weltbevélkerung hat
sich von 8 ICs im Jahr 1995 auf 42 ICs 2018 erhoht

Milliarden Stiick pro Monat

= Seit 2012 wieder Wachstum entsprechend 10
Trend, Gesamtmenge leicht verschoben

1995 2000 2005 2010 2015

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie
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Marktentwicklungen

Trend 3: Mikroelektronik und Weltwirtschaft

=  Entwicklung der Mikroelektronik korreliert recht gut mit der des Welt BIP, eilt ihm aber etwa 6 Wochen voraus
=  Wegen des Einbruchs der Mikroelektronik im 4. Quartal 2018 scheint die BIP Entwicklung fir 2019 zu optimistisch

5 %
4 %~
3 %
2 %
1 %
0 %1

-1 % -

-2 %
-3 %7
-4 %

Jahrliches Wachstum

14 15 16 17 18

Mikroelektronikmarkt Welt
[rechte y-Achse]

reales BIP Welt

-5 %"

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie

: Mikroelektronikentwicklung
linke y-Ach
linke y-Achse] ein halbes Quartal vor der

des BIP: Korrelation: p = 0,66

- 50 %
- 40 %
- 30 %
- 20 %
- 10 %
- 0%

- =10 %
- -20 %
- -30 %
- -40 %
- -50 %
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Marktentwicklungen

Trend 4: Regionale Verschiebung
Marktanteilsentwicklung

40 %

w
o
S

Anteil am Gesamtumsatz
S
2

=)
=

0%

= China

= Asien/
Pazifik

= Amerika

— TapeRe

1986 1990 1995 2000 2005 2010 2015

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie

Die Marktanteile haben sich seit 1986 stark
verandert, bis 2000 waren Japan und
Amerika Nr. 1

Seit 2000 ist China am starksten gewachsen

Der Rest von Asien/Pazifik bis 2007
vergleichbar zu China gewachsen, danach
erst Stagnation und seit 2015 ricklaufig

Seit 2008 Amerika leicht steigend, weiterer
Riickgang von Europa und Japan

China ist inzwischen grofStes Abnehmerland
fir Halbleiter (Marktanteil 34 Prozent in
2018)

17.06.2019 | Quo vadis Elektronikeinkauf | Achim Rink

adjvajcon



Marktentwicklungen

Trend 4: Regionale Verschiebung
Marktanteile 2018

30 %

20 %

Anteile Weltmarkt

10 %

0%

China Asien/Pazifik Amerika Europa Japan Deutschland
ohne China

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie

=  Chinas Anteil weiter steigend, 2017
erstmals groRter Markt fir
Mikroelektronik

= Anteil von dem Rest von Asien und Japan
geht weiter zurtick

= Europas Anteil am Welthalbleitermarkt
2018 nahezu unverandert

= Deutschlands Anteil weiter rlicklaufig

(Werte von 2017)
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Markttreiber

» E-Mobilitat

» Elektronische PKW

» Assistenzsysteme

» E-Bike

» Ladestationen
Mobilfunk (MLCC's)
Industrie 4.0 / Digitalisierung
Kiinstliche Intelligenz (KI)
Internet der Dinge (loT)
China Manufacturing 2025
M2M-Kommunikation
Smart Home

Bitcoin und Konsorten: Unklare Entwicklung

YV V V V VYV V V V V

CO2-Reduzierung / Klimabewusstsein

(LED, Sharing, Energieeinsparung)
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Markttreiber

Die Nachfrage nach Elektronik-Produkten wird nach wie vor stabil wachsen,
wir erwarten leicht erhohte Bedarfe von 10 % in Deutschland Wachstum pro Jahr,
insbesondere im Mobility-Umfeld.

» Einige Komponenten werden deutlich starker anziehen!
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Markttreiber

Automobil-Elektronik

Stufen zum vollstandig autonomen Fahren

Fahrer > Fahrer

Automation

Beispiel

Von alleiniger Fahrerverantwortung zum vollstandig autonomen Fahren

nur

)

Kein Hilfssystem
aktiv

N/A

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie

Spezielle
Aufgaben werden
dbernommen

Park Assistent

Das System
dbernimmt
Kontrolle bei
definierten
Aufgaben
ACC

Autobahnfahrt

Kontrolle zu

tubernehmen

Das System
lbernimmt
Kontrolle fiir alle
Aufgaben in
definierter
Umgebung

Das Systerm
ubernimmt

Verantwortung
fiir alle Aufgaben

in definierter
Umgebung

Autonomes
Fahren (Uberall)

>> unterstiitztes >> teilweise > bedingt > hoch- >> vollstandig
Fahren automatisiert automatisiert automatisiert autonom
Fahrer hat Fahrer hat Fahrer Fahrer muss Bei definierten Das System
standig volle standig kontrolliert die nicht mehr Fahrzustdnden iibernimmt die
Verantwortung Verantwortung Fahrdynamik standig ubernimmt das Kontrolle in
dber liber Dymamik und die kontrollieren, System die allen
Geschwindigkeit des Fahrzeugs Umgebung aber bereit sein, Kontrolle Fahrzustanden.
und Richtung jederzeit die vollstandig Fahrer wird zu

jeder Zeit
vollstandig

entlastet

Autonome

Start-Ziel-Fahrt
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Markttreiber

Automobil-Elektronik

Wesentliche kiinftige Wachstumstreiber

Autonomes Fahren - E-Mobilitat (Hybride + EVs) = Kommunikation

Kommunikation

Processing Unit:

Mund

F'.l'":U. I"'.-"IF"L.I FFIr_:I.I'E"I.

Wireless
Nerven [FLUUE=GTE
WiFi, BT, DSRC, LTE

Gehirn

Speicher:

Flash,
SDRAM

Sensoren:

MEMS, Radar,
Kamera, LIDAR

Augen & Ohren

Power
Management

Muskeln
E-mobility

Konsequenz: Stark wachsender Halbleiterbedarf in More-Moore-Technologien,
hochgradig spezialisiert auf Automotive Applikationen

Quelie Fotos: Bosch
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Auswirkungen auf den Markt

Nach wie vor von Allokation gefahrdete Komponente:

— Diskrete Power-Komponenten

— Steckverbinder

— MLCC’s grol3e Bauformen

— Speicher

— Diverse Widerstande

— Lithium-lonen-Zellen vor allem bei den Rundzellen im Format 18650
— Tantal-Komponenten

'IF
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Rahmenbedingungen fur den Elektronik-Einkauf

Der Wettbewerbsdruck fiir die deutschen Hersteller wird harter:
Der Einkauf muss starke Kosteneinsparungen liefern

Das Thema ,Lagerbestand” kommt in allen Unternehmen wieder auf die Tagesordnung:
Hohe Lagerbestande mit der Gefahr des ,,Dead-Stock” werden in den Unternehmen nicht mehr geduldet

Die Prozesskosten in der kompletten Supply-Chain geraten immer mehr unter Druck /

Die globale Supply-Chain wird weiter wachsen /
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Rahmenbedingungen fur den Elektronik-Einkauf

Qualifizierte Elektronik-Einkaufer zu finden wird schwieriger

Industrie 4.0 wird die Anzahl der Fertigerzeugnisse in den Unternehmen weiter ansteigen lassen:

Kurze Lieferzeiten und production on demand /4

Bauteile-Hersteller sind immer noch im Konsolidierungsprozess: Gibt es ihren Hersteller morgen

noch und liefert dieser die heute bezogenen Produkte auch zukunftig? /4

Disruptive Geschaftsmodelle in der Elektronik-Welt sind noch nicht absehbar, kdnnen aber nicht

ausgeschlossen werden /
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Auswirkungen auf den Markt

nach der Allokation ist
vor der Allokation...
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Rahmenbedingungen fur den Elektronik-Einkauf

Professionelle Materialwirtschaft ist ein Erfolgsfaktor im Elektronik-Geschaft:

Die Materialkosten mit ca. 65 bis 75% sowie die Material- und Steuerungsprozesse
bilden zusammen ca. 70 bis 90% der Herstellkosten einer Baugruppe.
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advacon 10-Punkte-Programm

Natiirlich heit Einkaufen auch Kampfen, doch Kaimpfen muss mit einem gehorigen Anteil
Intelligenz verbunden sein:

» Sorgen Sie fur Qualifikation im Einkauf, fir die ndtigen Werkzeuge und fir ein gesundes Umfeld. Ein
Umfeld bestimmt durch Ziele, Investitionsvolumen und ausreichend Zeit, um die Innovationen
umzusetzen.

Der advacon 10-Punkte-Plan
zur Verbesserung der Situation
in Allokationsphasen

—
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advacon 10-Punkte-Programm

1. Kommunizieren Sie!

Informieren Sie ihre Kunden Uber die Situation und besprechen Sie, wo es zu Verzogerungen
kommen kann. Warten Sie nicht, bis ihr Kunde bemerkt, dass es Lieferprobleme gibt. In einigen
Fallen kann auch der Kunde zu Losungen beitragen, z.B. durch Freigaben, eigenen Bestanden
oder ggf. Umterminierung seiner Vertriebsauftrage.

Eine offene — und persdnliche — Kommunikation hilft!
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advacon 10-Punkte-Programm

1. Kommunizieren Sie!

Streben Sie nachhaltige Versorgungskonzepte an

Alle qualifizierten Lieferanten sind an langfristigen stabilen Geschaftsbeziehungen interessiert.
Diese Grundhaltung ist der Nahrboden fiir eine strategische Geschaftsbeziehung, die auch in
kritischen Liefersituationen besser funktioniert. Ich empfehle:

= Kommunizieren Sie offen mit den Lieferanten!

= Vermitteln Sie den Lieferanten ihre spezifischen Geschaftsbedingungen, -schwierigkeiten und
Ablaufe!

= Suchen Sie gemeinsam Losungsmoglichkeiten!
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advacon 10-Punkte-Programm

1. Kommunizieren Sie!

Vermeiden Sie verbrannte Erde zu hinterlassen

Die Nerven liegen blank, bei den Einkdaufern genauso wie bei den Mitarbeitern der Distribution.
Ich habe schwerwiegende Bedenken, wie die Schaden die auf der zwischenmenschlichen Ebene
heute entstehen, in der nahen Zukunft wieder bereinigt werden kdénnen.

Trotzdem miuissen wir uns bei aller Anspannung auch fragen, ob wir alle nicht auch einen Teil zu
dieser kritischen Lage beigetragen haben.

Ich empfehle:

= Vermeiden Sie verbrannte Erde zu hinterlassen! Auch wenn die Nerven blank liegen, bleiben
Sie sachlich!

= Uberlegen Sie, was Sie zur Verbesserung der Situation beitragen kdnnen!

= Die Probleme sind weiter gefasst als man im ersten Moment meint.
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advacon 10-Punkte-Programm

2. Friihzeitig planen!

Mogliche Lieferprobleme und Lieferwartezeiten sollten in die aktuelle Planung
einflieRen. Dazu ist es notwendig, sowohl Forecasts wie auch die Absatzplane im ERP
regelmallig und langlaufend zu pflegen!

Planen Sie Bedarfe aus und vereinbaren Sie mit den Lieferanten Verschiebefenster,
Stornierungsmoglichkeiten etc. Nach unserer Empfehlung sollten die Bedarfe bis Anfang
2020 betrachtet und auch schon ausgeplant werden.

In diesem Bereich macht eine Definition von Vorzugstypen — insbesondere der passiven
Teile — durchaus Sinn.
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advacon 10-Punkte-Programm

2. Friihzeitig planen!

Terminieren Sie Auftrage realistisch

= Planen und terminieren Sie die Kunden- und Produktionsauftrage auf Basis
realistischer Wiederbeschaffungszeiten! Auch wenn Sie wissen, dass dort noch
Unsicherheiten enthalten sind.

= Die aktuellen Wiederbeschaffungszeiten (sofern sie gepflegt sind) sind ein guter
erster Indikator fur die Terminierung.

= Zu grolde Abweichungen sollten qualifiziert Gberprift werden!

= Auch wenn der Kundendruck hoch ist, lassen Sie sich nicht dazu verleiten, die
Auftrage auf Basis unrealistischer Wunschtermine zu terminieren!

= Eine falsche zu friihzeitige Terminierung hilft nicht ihrem Kunden, schadet aber
erheblich ihrer Finanzkraft!

= Ziehen Sie aus grofRen Terminabweichungen lhre Schlisse und motivieren Sie lhren
Kunden zur langeren Ausplanung!
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advacon 10-Punkte-Programm

2. Friihzeitig planen!

Beobachten Sie die Wiederbeschaffungszeiten

Geben Sie den Wiederbeschaffungszeiten (WBZ) die Bedeutung, die Sie verdienen!
Pflegen Sie kontinuierlich die Material WBZ auch wenn Sie sich standig verandern!

Ziehen Sie ihre Schlisse daraus, d.h.

= Erhohung der Materialbestellausplanung,

= Bestellausplanung der Kunden erhohen,

= Versorgungsabstimmung mit den Distributoren durchfiihren,
= Aufbau logistischer Losungen und Methoden (intern/extern).
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3. Ersatztypen und Vorzugsteile definieren!

Wenn ein bestimmtes Bauteil partout nicht verfligbar ist, bleibt die Suche
nach einem Ersatztyp. Hier missen Entwicklungsabteilungen sensibilisiert
werden um mit dem Einkauf gemeinsam schnell Losungen zu finden.
Entgegen dem Ratschlag einiger Hersteller vermeiden Sie aber die Umstellung
auf tantalbasierte Komponenten, diese sind ebenfalls allokationsgefardet.

Definieren Sie Vorzugsteile, welche Sie auch in groReren Mengen bevorraten
kdnnen. Dies hilft zwar nicht jetzt, aber spatestens in einigen Monaten.
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4. Baugruppen anpassen!

Auch wenn aus Platzgriinden keine Notwendigkeit besteht, sollte man dartber
nachdenken bei Neuentwicklungen passive Bauteile nicht groRRer als 0201
einzusetzen. Denn fast alle neuen Anlagen der Elektronikwelt bedienen nur noch
Bauform 0201 und kleiner. Wenn also moglich nutzen Sie diese Bauform.

Wer entsprechend sorgfaltig plant kann auch weiterhin auf groRere Bauformen
setzen, muss aber mit entsprechenden Einschrankungen leben.
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advacon 10-Punkte-Programm 40,

5. Hierarchien flexibilisieren!

Geben Sie ihren Einkaufern ,,freie Hand” unter der Maldgabe der
Wirtschaftlichkeit. Auf dem Markt verfliigbare Mengen sind oft in
Minutenschnelle wieder verkauft, lange Entscheidungswege haben oft die
Konsequenz, dass die Komponenten nicht mehr verfiigbar sind.
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advacon 10-Punkte-Programm

6. Strukturiertes Eskalationsmagement!

Vereinbaren Sie mit lhren Lieferanten eine strukturierte Eskalationsroutine, um wirklich
kritische Situationen abzuwenden.

Gehen Sie Mahnprozesse konsequent an
Sie kbnnen sicher sein, der am lautesten ruft, erh6ht seine Chance, dass er doch Material bekommt.

= Die Mahnprozesse mussen konsequent und kurzfristig durchgefiihrt werden.

= Seien Sie unbequem gegeniliber den Materiallieferanten!

= Bestehen Sie auf die Einhaltung der Lieferzusagen!

= Lassen Sie sich nicht abfinden mit den Aussagen ,, der Materialhersteller hat nicht geliefert”. Die
Distribution muss auch ihre Verpflichtungen Ihnen gegentliber absichern.

= Verlangen Sie die Prozessabsicherung zwischen Distributor und Materialhersteller!

= Eskalieren Sie nachhaltig!

17.06.2019 | Quo vadis Elektronikeinkauf | Achim Rink a d l \/ a ‘ C O n



advacon 10-Punkte-Programm

7. Nutzen Sie den Graumarkt!

Aber nur - wenn ihnen gar keine andere Wahl mehr bleibt. Seien Sie vorsichtig,
nicht immer entspricht die Ware der geforderten Qualitat, ist abgelaufen oder es
handelt sich um Falschungen (welche in den letzten Wochen bereits wieder
vermehrt aufgetaucht sind). Schwarze Schafe in der Branche gehen mittlerweile
wieder soweit, dass die ersten Komponenten auf der Rolle Originalprodukte sind,
die Falschungen kommen erst danach. Vorkasse verbietet sich von selbst...
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8. Nutzen Sie ihre eigene Organisation in Fernost!

In Asien sind die Elektronik-Markte ebenfalls angespannt, einige Baureihen —insb.
Widerstande - sind dort aber noch etwas besser verfligbar. Wenn Sie also ein
eigens Office oder eine Produktion haben, nutzen Sie diesen Kanal, um auch dort
Ware zu besorgen. Ein geschickter chinesischer Einkaufer kennt die Wege in Asien,
von Europa aus haben Sie dort nur sehr geringe Chancen.
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9. Behalten Sie ihre Kalkulation im Blick

Auch wenn Widerstande und MLCC’s u.a, generell geringwertige Produkte ohne
grofBen Einfluss auf die Kalkulation sind kann doch der ein oder andere Ausreil3er
ihre Kostenplanung durcheinander bringen. Gerade in Zeiten wo der ein oder
andere Hersteller Preisaufschlage jenseits der 1000-%-Marke verlangt ist dies ein
nicht zu unterschatzender Faktor!
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9. Seien Sie nachtragend!

Ziehen Sie lhre Schliisse aus der Situation

Nur wer auch konsequent aus der Lage heute seine internen und extern Schliisse zieht, wird
in der Lage sein, eine Wiederholung zu vermeiden und sich fir die Zukunft besser aufstellen.
Unternehmen, die Sie in dieser Marktlage nicht fair behandeln, sollten Sie sich sehr genau
merken.

= Stellen Sie sicher, dass diese Unternehmen nicht mehr in Neuentwicklungen berticksichtigt
werden.

= Kommunizieren Sie offen und teilen Sie die Folgen mit!

= Seien Sie konsequent, fangen Sie auch die Entwicklung in diese Strategie ein!

= Machen Sie die besseren und leistungsstarkeren Lieferanten zu Gewinnern und
verabschieden Sie sich von den Lieferanten, die lhre Zusagen nicht eingehalten haben.
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9. Beharren Sie auf Vertragseinhaltung

In Zeiten wie diesen versuchen manche Lieferanten die sauberen kaufmannischen Regeln
auszuhebeln, Vertrage, Zusagen, Auftragsbestatigungen haben plotzlich keine Giltigkeit mehr.
Wer das akzeptiert, 6ffnet die Tir fir jegliche Art von Unkalkulierbarkeit. Daher rate ich:

= Bestehen Sie auf die Einhaltung von Auftragsbestatigungen!

= Jahrespreise haben auch in solchen Zeiten ihre Giiltigkeit.

= Machen Sie deutlich, dass auch Ihre Kalkulation und Planung auf diesen Zahlen aufbauen!

= Vermitteln Sie den Lieferanten sehr deutlich, welche Konsequenzen Erpressungsversuche
haben!

= Suchen Sie gemeinsam eine ,Win-Win-Losung®!
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10. Verkaufen Sie ,,obsolete” Komponenten?

Sie haben auch noch einige Komponenten im Lager, welche nicht mehr bendtigt
werden? Jetzt ist der Zeitpunkt zum Verkauf, insbesondere wenn es sich um
Komponenten aus dem Allokations-Umfeld handelt.
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Auch wenn alle genannten MalRnahmen etwas Zeit benotigen um zu greifen ist dies
doch der einzige Weg, um mit weniger Storungen in der Supply-Chain zu agieren.

Wenn notig greifen Sie auf externe Unterstlitzung zurlick, um die Prozesse in
diesem Bereich schnell anzupassen.

Wir haben uns sehr genau die Investitionsplane der Hersteller angeschaut. Es gibt
nur wenig Grund zur Hoffnung, dass die Allokationsphase wie zuletzt 2010 wieder
sehr schnell beendet wird. Insgesamt rechnen wir mit einer bis tief in das Jahr 2019
hineinreichenden Phase der Verknappung von elektronischen Bauteilen.
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Best Practice - Erfolgsfaktoren 49

Was die besten Elektronik-Fertiger anders machen:

= Diese Unternehmen gehen proaktiv auf den Markt zu.

= Sie haben mit Nachdruck auf ihre Kunden eingewirkt die Auftragsplanung zu verlangern

= Sie haben friihzeitig erheblich langer ihre Materialbestellungen ausgeplant

= Sie nutzen die ihnen vorliegende Materialwiederbeschaffungszeit, passen sie kontinuierlich an und binden die
Informationen in ihre Prozesskette ein.

= Sie wenden umfangreich Logistiksysteme und -l6sungen an.

= Sie haben ein auf Langfristigkeit ausgerichtetes Lieferantenmanagement.

= Sje bewerten ihre Lieferanten, sie entwickeln ihre Lieferanten, sie selektieren ihre Lieferanten.

= Sie nutzen langfristige Liefervertrage.

= Sie vermeiden strategisch orientiert single source.

= Materiallieferanten und Kunden arbeiten auf ,,Augenhohe” miteinander.

= Besonders deutlich fallt auf, diese Unternehmen hangeln sich nicht von Bestellung zu Bestellung. Die
Einkaufsorganisation ist langfristig ausgerichtet was in dieser Zeit einen enormen Mehrwert mit sich bringt.
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Local Sourcing vs. Global Sourcing

Global Sourcing

Pro

Contra

Ausnutzung der giinstigsten Preise

Risiken und Unsicherheiten

Globalisierung erleichtert die Umsetzung

Sehr aufwendig

Geringere Abhangigkeit

Kosten durch Lieferzeiten und Transportwege

Qualitatsvorteile

Verbesserte Verhandlungsposition
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Local Sourcing vs. Global Sourcing

Local Sourcing als Alternative?

geringe Transportkosten

= kurze Lieferzeiten

= Vorteile fur Klima und Umwelt, da die Transportwege kurz sind
= kalkulierbares Risiko aufgrund kurzer Lieferzeiten

= Just-in-time-Produktion, da die Waren dann geliefert werden kdnnen, wenn sie bendtigt
werden

= |magevorteile flir das Unternehmen, da Arbeitsplatze in der Region gesichert werden

= Leichtere Kontrolle der Produktions- und Qualitatsstandards
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Local Sourcing vs. Global Sourcing

» Kombination beider Beschaffungsstrategien

Fir viele Unternehmen ist eine Kombination aus Global Sourcing und Local
Sourcing geeignet.

Nicht immer sind Rohstoffe oder Material aus der Region zu beschaffen. Fehlen die
Ressourcen oder sind in der Region nicht gentigend Produktionskapazitaten
vorhanden, kénnen Unternehmen auf Global Sourcing ausweichen.

Die Kombination der beiden Beschaffungsstrategien ist fir viele Unternehmen eine
gute Moglichkeit, das Material dort zu beschaffen, wo es glinstig ist, und dabei die
Risiken und die Kosten zu minimieren.
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EMS

Electronics
M anufacturing
Services
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Was versteht man unter EMS?

Ein EMS-Dienstleister bietet Ihnen Electronic Manufacturing Services von der
Entwicklung und SMD-Bestiickung Giber die Montage bis hin zur Auslieferung
kompletter Gerate und Systeme.

Zu Electronic Manufacturing Services gehoren folgende Dienstleistungen:

= Elektronik-Fertigung, Leiterplatten-Bestlickung (SMD-Bestiickung
(Surface Mount Devices), SMT-Bestlickung (Surface Mount Technology) und
Through Hole Technology (THT)

= Elektronik-Entwicklung (Hardware und Software)

= Endmontage kompletter elektronischer Gerate und Systeme

= Testen und Prifen (Automatische Optische Inspektion (AOI), Flying Probe Test
(FPT), In Circuit Tests (ICT), Boundary Scan Tests, Funktionstest,
Verdrahtungstest)

= Reparaturdienstleistungen fir Elektronik jeder Art

= Logistik und Materialmanagement inklusive weltweiter Auslieferung.
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Outsourcing der Elektrofertigung

Verbesserung der
Liquiditat Starkere Abhangigkeit von
(Kapitalbindung durch externen Zulieferern

Fertigungslinie entfallt)

Reduzierung von Verlust von Fertigungs-
Produktionsrisiken Know-how

Preisgabe firmeninterner
Bessere Konzentration auf | Informationen (z.B.
Kernkompetenzen Produktionsmengen,
Technologie)
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Die 25 bedeutendsten Unternehmen der

EMS-Industrie weltweit

Foxconn,

Pegatron,

Flex,

Jabil Circuit,

Sanmina,

Celestica,

Wistron,

New Kinpo Group,

. Plexus,

10.Benchmark Electronics,
11. Universal Scientific Industrial,
12.Shenzhen Kaifa Technology,
13.Venture Corporation,
14.Zollner Elektronik,

15.SIIX,

16. Fabrinet,

17.UMC Electronics,

18. PKC Group,

19. Kimball Electronics Group,
20.Sumitronics,

21.Integrated Micro-Electronics,
22.NEO Tech,

23. Asteelflash,

24. Alpha Networks,
25.3CEMS,

© NV A WN

Taiwan

Taiwan

Singapur
Vereinigte Staaten
Vereinigte Staaten
Kanada

Taiwan

Taiwan

Vereinigte Staaten
Vereinigte Staaten
Volksrepublik China
Volksrepublik China
Singapur
Deutschland

Japan

Thailand

Japan

Finnland
Vereinigte Staaten
Japan

Philippinen
Vereinigte Staaten
Frankreich

Taiwan
Volksrepublik China

Quelle: Wikipedia, Stand 2017
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Wie den richtigen EMS-Dienstleister finden?

= Einige EMS-Anbieter konzentrieren sich nur auf bestimmte
Bereiche, also zuerst:
Spezialisierung abfragen!

= Bei kleinen Stiickzahlen: Hoch spezialisierte Anbieter
suchen, die moglichst lokal sind

=

= Bei mittelgrol3en Stiickzahlen: Anbieter aus Europa und der : 7
lokalen Nahe suchen, bei Bauteilen unterstitzen

= Bei extrem hohen Stiickzahlen: Die ,Big Five® der
internationalen Anbieter, meist Anbieter aus Asien, suchen

= Vorteil: Extrem starke Supply-Chains, meist ohne
Distribution, Kostenvorteile

= Aber Vorsicht: Die Prioritat der Kunden geht nach
Umsatz! Die globale Verteilung ebenso
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Ubersicht der EMS-Anbieter in Europa 2018

-

4
-. { X > -
* 8an Marino i
** Malta . By
*** nur im europaischen Teil der Turkei - ==

Quelle: n4ma Marktstatistiken und Marktanalysen
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GroRenklassen der EMS-Hersteller in Europa 60,

Anzahl EMS in Europa

800
652
600
510
400
333
200
127
0 -
>50 Mio. € >10 - 50 Mio. € >2-10 Mio.€ bis 2 Mio. €

Quelle: n4ma Marktstatistiken und Marktanalysen
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Wie sieht der Markt in Deutschland aus?

= Wahrend in Asien und den USA die EMS-Branche von grél3eren Konzernen dominiert wird, hat sich
in Mitteleuropa und allen voran in Deutschland eine mittelstandisch gepragte EMS-Kultur
etabliert.

= Speziell fir die Produzenten von elektronischen Baugruppen in Deutschland, Osterreich und
der Schweiz wird seit 2001 ein Wettbewerb mit Benchmark-Charakter durchgefiihrt,
der Electronic Engineering and Manufacturing Services Award (kurz EZMS-Award).

= Wahrend von 2001 bis 2007 insgesamt 120 Elektronikdienstleister teilnahmen, gab es alleine
im Jahr 2013 bereits 50 Bewerber fir den Award, was die Entwicklung der Branche
widerspiegelt.

= Zuden Preistragern gehoren unter anderem die Elektronikdienstleister Appel Elektronik in
Heuchelheim bei GieRen (2011), Kathrein Sachsen in Miihlau bei Chemnitz (2009), Seidel
Elektronik in Deutschlandsberg in Osterreich (2013), Sumida Lehesten in Lehesten im
Thiringer Wald (2011, 2013), TQ-Systems in Seefeld in Oberbayern (2002, 2004, 2007, 2011,
2013; Sonderpreis 2009) und Zollner Elektronik in Zandt in der Oberpfalz (2011, 2013).

Quelle: http://www.elektroniknet.de/markt-technik/elektronikfertigung/wer-bietet-was-100-ems-firmen-im-ueberblick-111008.htm|)
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Welche Anforderungen werden heute an einen
EMS-Dienstleister gestellt?

= Fertigungskompetenz und ein Maschinenpark reichen im EMS-Geschaft schon lange nicht mehr
aus, um sich erfolgreich im Markt zu behaupten. Die meisten EMS-Dienstleister ibernehmen
ebenso Aufgaben Uiber die Baugruppenfertigung hinaus, wie die Materialbeschaffung,
Testerstellung, Beschichtung/Verguss, die Fertigung vollstandiger Geréate, sowie die Logistik und
Organisation.

= Immer ofter ist auch der Begriff EEMS (ElectronicEngineering and Manufacturing Services) zu
finden, hier kommen zusatzlich zur Fertigung noch Dienstleistungen im Bereich Entwicklung und
Design hinzu. Viele Dienstleister kimmern sich inzwischen aullerdem um Lagerhaltung,
Distribution und After-Sales-Service.

Elektronikfertiger sind heute vieles in einem:
Hard- und Softwareentwickler, Tester, Priifer, Materialmanager, Logistiker,
Ideengeber und Sparringspartner fur Kunden.

Quellen: https://www.elektronikpraxis.vogel.de/ems/articles/424610/), http://ems-anbieter.info/ems-eems)
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Welche Anforderungen werden heute an einen

EMS-Dienstleister gestellt?

Mehr Kompetenz und Vielfalt
Die EMS-Unternehmen haben ihre Kompetenzen systematisch
erweitert und professionalisiert

Qualitdts- und Prozesssicherung Produktlebenszyklus .

Traceability * Obsoleszenz-
Fehler-Ursachen- Management o
Analysen . . * Bevorratung 7
Engineering
‘ P 1%

_Undustrialisierung/NPI
_Design for X zur Serienreife

Einbindung de
und Kunden
* Lieferantenqualifizierung

Quelle: VBM-Archiy
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Wie wird sich der Markt in Deutschland/Europa in den
nachsten 12 Monaten entwickeln?

= Branche wachst stetig

= Time-to-Market wird weiter an Bedeutung gewinnen

= Variantenvielfalt wird weiter ansteigen

= Kleinere Stiickzahlen pro Produkt

= Innovationstempo der Halbleiterindustrie wird wieder zunehmen

= Vermehrt strategische Partnerschaften mit Kunden, Kompetenzen werden
vernetzt

= Gemeinsame (interdisziplinare) Teams mit Kunden
= Gemeinsame Kostensenkungsprojekte

= Kostendruck wird ggf. wieder ansteigen (Dollarkurs!)

= Serviceleistung bei Bauteileauswahl

= Lieferzeiten Bauelemente werden weiter ansteigen

= Life-Cycle-Costs werden sich erhohen (Recycling!)
=  Position der Einkdaufer wird gestarkt
= Make or buy in den Unternehmen
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Einkauf 4.0 65
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Wie wird sich der Markt in Deutschland/Europa in den
nachsten 12 Monaten entwickeln?

GrolSe Herausforderungen bzgl. der Digitalisierung

= Einkauf 4.0 wird fir mehr Transparenz in der Branche sorgen!
= Wenige Schnittstellen, kurze Wege, sofortiges Feedback, neuste Technologien
= Prognostizierte weltweite Umsatze der Baugruppen nach Marktsegmenten:

1,800
m Internet of Things
1,600 G
 Commercial
Aviation/Defense/Other
1400 - Transportation
1,200 - ® Automotive
= Medical
e 1,000 -
‘;.’ ® Industrial
a
€  B00 -
= Consumer

® Communications

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Quelle: New Venture Research
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Hin zum Einkauf 4.0

Langfristig kein
Altbewahrtes wahrt ») Erfolg i
am langsten! rrolg im
Wettbewerb
Wir setzen auf neue L3 ngfnst'g Erfolg
Prozesse im Einkauf mit .
digitalisierten im Wettbewerb
Wertschopfungsketten!
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Industrie 4.0 ist von den vier Phasen der industriellen
Entwicklung abgeleitet:

Industrie 2.0

e Massenproduktion
o FlieRband
e Elektroenergie

Industrie 1.0

¢ Mechanisierung
¢ Dampfkraft

» Webstuhl

Industrie 3.0

e Automatiserung
* Computer und
Elektronik

Industrie 4.0

® Cyber-physische
Systeme

e Internet der Dinge
» Netzwerke

1784 1870

1969

Today

Quelle: btelligent.com
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Industrie 4.0 ist die digitale Vernetzung von autonomen, sich situativ selbst steuernden, sich
selbst konfigurierenden, wissensbasierten, sensorgestitzten und raumlich verteilten
industriellen Produktionsressourcen inklusive deren Planungs- und Steuerungssystemen.

£ . oot nitﬁjﬂjﬁaﬂﬂlﬂ SYSIB!HE
~Digitalisierunalndustrie 4 DEchtzeit-Daten

Cyber-physische Systeme ... Smart Factory ™™

=lactories of the future bt
Big Data

jzienz

Internet der D
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Industrie 4.0 dient in erster Linie der

WETTBEWERBSFAHIGKEIT
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Die Fabrik der Zukunft
- digital,

- vernetzt,

- smart

verspricht bis zu 40 %
geringere Kosten.

FAZ vom 31. Mai 2017
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Der Unternehmensbereich Einkauf hat einen hohen Einfluss auf
den Unternehmenserfolg!

Oft managen die strategischen und operativen Einkaufsabteilungen zwischen 50 und 80
Prozent der Wertschopfung.
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Einkauf 4.0

= Die strategische Bedeutung des Einkaufs nimmt gerade in Zeiten der vierten
industriellen Revolution deutlich zu

= @Galt frther der Bereich , Beschaffung” allein der moglichst plinktlichen Versorgung des
Unternehmens mit Gitern und Dienstleistungen von auRen, geht der moderne Einkauf
heute weiter: Der Strategische Einkauf ist inzwischen eine zentrale Funktion im
Unternehmen, welche grundsatzlich fir alle zugekauften Elemente eine
Kostenverantwortung hat.
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,unser Einkauf ist doch schon
4.0! Wir nutzen elektronische
Beschaffungslésungen und

arbeiten eng mit der IT
zusammen.”

Das ist noch KEIN Einkauf 4.0 !!!
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Strategisches Einkaufsmanagement
Der Einkauf 4.0 erfordert eine grundlegende, am Gesamtunternehmen orientierte Strategie.

Unternehmensziele

z. B. profitables Wachstum durch
Digitalisierung

Beschaffungsziele
z. B. Forderung digitaler
Lieferanteninnovationen
/'- Beschaffungs-
strategie
N z B. Digital-Partnerschaften
Taktische

Beschaffung
2. B. Predictive

Z. B. autonome
Prozesse

Quelle: Kleemann/Glas

17.06.2019 | Quo vadis Elektronikeinkauf | Achim Rink a d ‘ \/ a ‘ C O n



Bedarfsermittlung 4.0

Business Analytics: Bestellen, wenn der Bedarf statistisch entsteht.
Autonome und intelligente Bestellabwicklungssysteme erkennen Bedarfe und treffen eigenstandig Bestellentscheidungen.

Analyse:

Beispie| 1 Datensammlung: Das sind deutlich mehr Personen
XX Personen aus Region XX als Ublich in der Region XX
klicken durch den Online-Katalog -> Wahrscheinlichkeit einer

Bestellung ist erhoht
o Datensammlung: Analvse:
Belsplel 2 Bestand des Lagers wird nalyse: )
aberprift Der Lagerbestand ist voll
) Analyse:
D'aFensamqung. Ursache/Wirkung-Beziehung
Risikomanagement —> relevante .
. : (Unwetter = zerstorte Ware,
o Daten fur den Lieferprozess Strafzolle = hdhere Kosten

Belsplel 3 werden gesammelt (Wetter, Felortage - Verbeerte Lie]éerun
politische Unruhen, Feiertage...) ) ge= g &
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Beschaffungsmarktforschung 4.0

Intelligente Systeme sammeln Vergleichsdaten, bereiten sie auf und leiten sie weiter.

Predictive
Analytics

Prescriptive

Intelligente Systeme stellen Prognosen Intelligente Systeme treffen eigene
und Entscheidungshilfen bereit. Entscheidungen.
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Make-or-Buy Frage 4.0

Intelligente Systeme treffen aufgrund von Analysen und Prognosen die Make-or-Buy-Decision

=> Wie schon heute im Aktienhandel
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Verhandlung 4.0

Technische Unterstitzung bei Verhandlungen:

= Datenbrille

» Sensoriken, die durch Video- und Fotoanalyse den Gemutszustand des Verhandlungspartners
auswerten kénnen.

= |n-Ear-Headset
» Jederzeit Informationen abrufen oder Anweisungen empfangen

= Bots

» Setzen Vertrage auf, generieren Unterschriften oder fihren irgendwann allein die
Verhandlungen mit Hilfe programmierter Anweisungen

Diese Unterstltzungen zeigen ethisch-moralische Bedenken auf

17.06.2019 | Quo vadis Elektronikeinkauf | Achim Rink a d ‘ \/ a l C O n



\/
Lieferantenprofil auf Basis kiinstlicher Intelligenz basiert
ARTIMIS steht fiir kiinstliche Intelligenz made in Germany

2000+

Suppliers

CA
Walmart =]
y Million
) Companies

5000+ 4500+
Suppliers Suppliers

it ©

Selbst lernende Dynamischer Einblicke in
kiinstliche Ansatz mit Lieferanten
Intelligenz regelmadssigen weltweit

Updates

y
” { © BOSCH

M "

Suppliers

o

Unterstitzt
durch tausende
Daten Sources

ARTIMIS

Die KI fur Ihre interne
Lieferantensuchmaschine

Standiges anreichern von
Lieferanten Informationen aus
Gber 1.000 Quellen

Alle Lieferanten-Insights in
einem zentralen Profil

Automatisierte
Lieferantenselbstauskunft

b

scoutbee



\%
Durchfuhrung der digitalen Lieferantensuche

Supplier Supplier Supplier Contracting &

RFI

screening validation pre-selection onboarding
10 suppliers 9 suppliers 9 suppliers 6 suppliers 3 suppliers
172 Stunden

Supplier Supplier

Supplier

Contracting &

screening validation RFI pre-selection onboarding
‘ ‘ 1.000 suppliers 100 suppliers 100 suppliers 20 suppliers 10 suppliers
Ca. 6
scoutbee Wochen
Smarter
Supplier

15.5 Stunden

o

Kein Match

Guter Match

©)

Perfekter
Match

0

scoutbee



Lieferantenmanagement 4.0

Lieferanten werden zu digitalen Partnern

= Neue Technologien wie der 3D-Druck verandern
das Lieferantenmanagement: Welche Teile kann
ich dank 3D-Druck selbst herstellen?

=  Wie erkenne ich frihzeitig Innovationen meiner
Lieferanten und wie kann ich diese in die eigene
(End-)Produktionslandschaft einbauen?

=  Wie kann ich die Kommunikation zu meinen
Lieferanten vereinfachen? Cloud-Ldsungen, Bots.
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Der Einkaufer im Einkauf 4.0

Neue Herausforderungen fir Einkdufer

Einkaufer im Einkauf 4.0 mussen...

" Prozesse entwickeln und pflegen, in denen autonome Systeme die
operative Abwicklung ibernehmen

= ein tieferes IT-Know-How erlernen mussen um die notwendigen IT-
Systeme zu definieren und (mit anderen Funktionsbereichen gemeinsam)
zu realisieren.

= die Rahmenparameter festlegen, in denen die Systeme agieren, z.B. also
unter welchen Bedingungen oder Wertgrenzen Bestellungen autonom
ausgelost werden.

= sicherstellen, dass die Prozesse reibungslos ablaufen und ggf. steuernd
eingreifen.

= Verbesserungspotenziale im Einkaufssystem sowie an den Schnittstellen
erkennen und umsetzen.
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Der Einkaufer im Einkauf 4.0 84

Der Mitarbeiter ist die wichtigste Ressource des Unternehmens!
Deshalb kann der Wandel zum Einkauf 4.0 nur gelingen, wenn:
= die Unternehmens- und Fihrungskultur einen 4.0 Wandel vollzieht

= die Filhrung die Mitarbeiter mitnimmt, ihre Angste und Sorgen hort, aber auch
Notwendigkeit des Wandels aufzeigt

= das Unternehmen Transparenz zeigt, die Mitarbeiter aktivam Wandel beteiligt

= die Mitarbeiter Vertrauen ins Unternehmen haben und motiviert sind
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Moglichkeiten und Grenzen des Einkaufs 4.0

= Die Einsparpotenziale und moglichen Effizienzgewinne wurden auf 21,25 % der aktuellen
Einkaufskosten geschatzt. Der Maximalwert lag bei 40 %, der Mindestwert bei 7,5 %. (Quelle
Kleemann und Glas 2016)

= Datensicherheit und IT-Sicherheit: Die Sicherheit der sensiblen Daten und die Vermeidung
einer (unerwinschten) Weitergabe sind bisher noch ungeldste Probleme.

= Ethische und moralische Regelungen/Rechtsverbindlichkeit: Im Zusammenhang mit der
Datensicherheit stellt sich die Frage: Welche Daten darf ich Gberhaupt erheben? Zum
Beispiel wenn es darum geht, mit Hilfe kiinstlicher Intelligenz Emotionen einer Person
auszuwerten.

= Alle beschriebenen Technologien bendtigen eine grundlegende Modernisierung der
gesamten IT-Landschaft und kostenintensive Investitionen — eine grolRes Unterfangen, das

Jahrzehnte dauern kann und schwer integrierbar ist.

= GrolSe Skepsis bei den Einkaufern bzgl. Kontrollverlusten, Abhangigkeiten und Risiken.
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Zusammenfassung:

Die Digitalisierung im Einkauf fuhrt zu tiefgreifenden Veranderungen:

In den Wettbewerbsanforderungen
In der Kundenorientierung
S Bgn?
In der strategischen Ausrichtung (’*
-
In den Aufgaben des Einkdufers s Q‘m\‘_“

Im Lieferantenmanagement St
: : Proncste
In der Organisation )
a’;taz?a%w : .
- \f- ; U mcsssoem
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Zusammenfassu ng.
Der Einkaufer von gestern und heute ::> Der Supply Manager der Zukunft
Vom Funktionsspezialisten--------------------------- ‘ --------------------------- zum Prozessmanager
Vom Bestellabwickler---------=--=-=--eceeeoeoecnee--- ‘ ------------------------ zum Marketingstrategen
Vom EinzeIkémpfer-------------------------------------‘ ------------- zum Teamplayer und Moderator
Vom Local Flghter‘ ——————————————————————————————— zum Global Player
Vom Datenverwalter------------------------------------‘ --------------------- zum Know-how Vermittler
Vom Bedarfstransferierer-----------------------—----- ‘ —————————————————————— zum Lieferantenmanager
Vom Kostenverursacher-------------------------------‘ --------------------------- zum Ertragsmanager
Vom Erfullungsgehilfen-------------=-oemeeeeememeeenc ‘ ———————————————————————————— zum Initiativmanager
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The Winner - is always part of the answer;

The Loser - is always part of the problem;

The Winner - always has a program;

The Loser - always has an excuse; :

The Winner - says "Let me do it for you" Winner and Loser
The Loser - says "That's not my Job";

The Winner - sees an answer for every problem;

The Loser - sees a problem for every answer;

The Winner - sees a green near every sand trap;

The Loser - sees two or three sand traps near every green;
The Winner - says, "It may be difficult, but it's possible";
The Loser - says, "It may be possible but it's to difficult”







