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Vorstellung

Philosophie

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

▪ Nachhaltig profitables Wachstum des Unternehmens

▪ Nachhaltige Sicherung der Wettbewerbsfähigkeit durch 
Kosteneffizienz und kontinuierliche 
Produktivitätssteigerung

▪ Stärkere Nutzung der internationalen Geschäftschancen

▪ Die Entwicklung der Unternehmenskultur zum Kraftfeld 
mit Impulsen für außergewöhnliche Leistungen

In der Praxis erprobtes Wissen
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Heute unterstützen wir mit Rat und Tat aus unseren Erfahrungen. Genauso bieten wir Zugang zu Kapital, vor 
allem für StartUps, Tournaround- und Geschäftsexpansionsfragen sowie Unternehmensnachfolgen. Für Sie 
konkret bedeutet das, dass wir Ihnen helfen können, Ihr Unternehmen auf den Erfolgskurs zu bringen, der 
Ihre Zukunft sichert. 
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Vorstellung

In der Praxis erprobtes Wissen

Unsere Kompetenzen sind branchenübergreifend und umfassen Beratung, Vorträge, Seminare und 
Coaching von Führungskräften zu:

Menschen & Führung
Mit Leidenschaft, 
Begeisterung und 
Siegeswillen nachhaltig die 
Zukunft gestalten.

Finanzen & Werte
Mit den passenden 
Kennzahlen und Systemen 
den Unternehmenserfolg 
sichern.

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

Strategien & Prozesse
Mit den richtigen 
Werkzeugen flexibel neue 
Herausforderungen 
meistern.
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Achim Rink – Ihr value-partner für Supply-Chain-Management und strategischen Einkauf 

Achim Rink, geboren 1966, absolvierte nach seiner Ausbildung als Werkzeug-
mechaniker das Studium zum Wirtschaftsingenieur Maschinenbau. Nach einer 
Tätigkeit im Formenbau war er fünfzehn Jahre bei einem Weltmarktführer der 
industriellen Elektro- und Elektroniktechnik, u. a. als Assistent des Vorsitzenden der 
Geschäftsführung, Projektleiter für neue Fertigungsstätten in China und Brasilien und 
Abteilungsleiter im Einkauf. Anschließend 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. 

Kompetenzen

▪ Kostenoptimierung in allen Bereichen, insbesondere direktes und indirektes Material 

▪ Anpassung Einkaufsabteilungen und des Lieferantenportfolios an sich verändernde Bedingungen

▪ Optimierung von Serviceorganisationen, insbesondere zur Gestaltung einer serviceorientierten Supply-Chain 

▪ Unterstützung bei systematischen Einkauf in Low-Cost-Countries

▪ Aufbau Organisationen in China, interkulturelles Training „China“ 

▪ Verhandlung, Verhandlungsführung und –training

▪ Rahmenorientierte Führung und Führungsrahmen 

▪ „Train the Trainer“ 

„Die Digitalisierung  der Supply-Chain 
führt zu starken Wettbewerbsvorteilen –
oder zu Nachteilen, wenn Unternehmen 

sich dort nicht anpassen!

Vorstellung
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Die Rolle des Einkaufs 5

„Wir sind zu reinen 
Beschaffern degradiert“

„Der Einkauf hat 
keinen Stellenwert im 

Unternehmen“

„Ich habe keine Zeit für
Stornierung /

Bedarfsanpassung“

„Lieferantenbewertungen sind
nur für die Zertifizierung

notwendig“

„Ich lege mir selber SI
Bestände an, da ich meinem 

Lieferanten nicht 
vertraue“

„Ich habe
keine Zeit für …“

Aussagen von Einkäufern unterschiedlichster produzierender Unternehmen
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Die VUCA-Welt 6
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Die neuen Herausforderung in der:

V U C A -Welt
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VOLATILITY

Volatilität:
Veränderungen, die 
unberechenbar sind

UNCERTAINTY

Ungewissheit:
überraschend, 
Unklarheiten, kaum 
prognostizierbar

COMPLEXITY

Komplexität: mehrere 
Handlungsoptionen, 
Multitasking, weniger 
Standardisierung, 
individueller

AMBIGUITY

Mehrdeutigkeit,
Widersprüche

Die VUCA-Welt
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Die Lösungsansätze in der:

V U C A -Welt
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VISION

Visionen: 
Als Kompass und 
Orientierung.
Das Bild von der 
wünschenswerten 
Zukunft.

UNDERSTANDING

Verständnis:
Ursachen analysieren, 
Zusammenhänge 
verstehen und positiv 
kommunizieren
Ängste und Widerstände 
in produktive Energie 
umwandeln.

CLARITY

Klarheit:
Komplexität nicht 
reduzieren, sondern ihre 
Beherrschung lernen. 
Szenarien mit 
Lösungsalternativen 
entwickeln.

AGILITY

Agilität:
Anpassungsfähiger und 
anpassungsschneller 
werden! 
Beweglichkeit ist zum 
Erfolgsfaktor 
geworden.

Die VUCA-Welt
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9Die VUCA-Welt
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In der neuen VUCA – Welt müssen die Einkaufsabteilungen 
insbesondere im Elektronik-Bereich eine Vorreiterrolle 

einnehmen!



Probleme im Elektronik-Einkauf 10
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▪ Erhöhung der Komplexität der Baugruppen, insb. Software
▪ Sehr stark schwankender Dollarkurs

▪ Kostenerhöhung (Löhne!) insb. in Asien und Osteuropa
▪ Deutsche Anbieter werden wieder wettbewerbsfähiger

▪ 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 
▪ CM2025 beginnt, Kapazitäten in Asien zu belegen
▪ Traceability



Probleme im Elektronik-Einkauf 11

17.06.2019 |  Quo vadis Elektronikeinkauf  |  Achim Rink 

▪ Risk-Management 
▪ Dual-Sourcing, auch bei Komponenten – nahezu 

unmöglich 
▪ Naturkatastrophe, Erdbeben, Vulkanausbrüche…
▪ Überraschende Entscheidungen der Halbleiter-Hersteller 
▪ Freigabeszenarien beim Kunden (insb. Automotive) 

▪ Digitalisierung in der kompletten Prozesskette
▪ Wird bei großen Anbietern derzeit umgesetzt

▪ 01005

Wichtigstes Thema in Deutschland aber ist aktuell …  
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Der Fachkräftemangel…



Besonderheiten des Elektronik Einkaufs 13
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▪ 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 Kundennähe und Kundenbindung aufgrund der Distributions-Struktur für KMU und Hersteller

▪ Aufwändiges Risikomanagement bei aktiven Komponenten

▪ Hohe Bedeutung von TCO

▪ Herausforderungen durch Upgrades, Umstellungen und Abkündigungen

▪ Gefahr von Kopien und Fälschungen
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… dafür ist der Spaß im Elektronik-Einkauf höher!



Einkaufsrelevante Trends in der Elektronik 15
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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 (Strafzölle und Sanktionen: Aktuelles Beispiel Huawei)



Marktentwicklungen 16
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▪ Stärkster Einbruch in der Geschichte des 
Mikroelektronikweltmarkts im Februar 2009 

▪ Bereits 13 Monate später, 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 Rückgang des Wachstums im 4. Quartal 
2018

Dauerhaftes Wachstum
Monatstrend Weltmarkt Halbleiter (gleitende 3-Monatsdurchschnitte)

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie
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▪ Marktvolumen des Welthalbleitermarkts 2018: 469 
Mrd. US Dollar, +13,7 Prozent gegenüber 2017

▪ Verbrauch pro Kopf der Weltbevölkerung 2018: 55 
US Dollar (1995: 25 US Dollar), das entspricht einem 
mittleren Wachstum von 3,6 Prozent pro Jahr 

▪ Das langjährige Mikroelektronikmarktwachstum hat 
sich im mittleren einstelligen Bereich eingependelt 

Trend 1: Reife Industrie
Langfristwachstum 1980 bis 2023

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie



Marktentwicklungen 18
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▪ Wachstum seit den 1980er Jahren unverändert bei 
nahezu 8 bis 9 Prozent pro Jahr, in 2018 auf 311 
Mrd. Stück angewachsen 

▪ Bisher nur temporäre Abweichungen vom Trend

▪ Verbrauch an ICs pro Kopf der Weltbevölkerung hat 
sich von 8 ICs im Jahr 1995 auf 42 ICs 2018 erhöht

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

Trend 2: Stückzahlentwicklung
IC-Weltmarkt in Milliarden Stück (gleitende 3-Monatsdurchschnitte)

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie



Marktentwicklungen 19
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▪ 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 für 2019 zu optimistisch

Trend 3: Mikroelektronik und Weltwirtschaft

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie



Marktentwicklungen 20

17.06.2019 |  Quo vadis Elektronikeinkauf  |  Achim Rink 

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

▪ Seit 2000 ist China am stärksten gewachsen 

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

▪ Seit 2008 Amerika leicht steigend, weiterer 
Rückgang von Europa und Japan

▪ China ist inzwischen größtes Abnehmerland 
für Halbleiter (Marktanteil 34 Prozent in 
2018) 

Trend 4: Regionale Verschiebung
Marktanteilsentwicklung

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie
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▪ Chinas Anteil weiter steigend, 2017 
erstmals größter Markt für 
Mikroelektronik 

▪ Anteil von dem Rest von Asien und Japan 
geht weiter zurück 

▪ Europas Anteil am Welthalbleitermarkt 
2018 nahezu unverändert 

▪ Deutschlands Anteil weiter rückläufig

(Werte von 2017)

Trend 4: Regionale Verschiebung
Marktanteile 2018

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie



Markttreiber 22
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➢ E-Mobilität

➢ Elektronische PKW

➢ Assistenzsysteme

➢ E-Bike

➢ Ladestationen

➢ Mobilfunk (MLCC‘s)

➢ Industrie 4.0 / Digitalisierung

➢ Künstliche Intelligenz (KI)

➢ Internet der Dinge (IoT)

➢ China Manufacturing 2025

➢ M2M-Kommunikation

➢ Smart Home

➢ Bitcoin und Konsorten: Unklare Entwicklung

➢ CO2-Reduzierung / Klimabewusstsein 

(LED, Sharing, Energieeinsparung)



Markttreiber 23
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Die Nachfrage nach Elektronik-Produkten wird nach wie vor stabil wachsen, 
wir erwarten leicht erhöhte Bedarfe von 10 % in Deutschland Wachstum pro Jahr, 
insbesondere im Mobility-Umfeld. 

➢ Einige Komponenten werden deutlich stärker anziehen! 



Markttreiber 24
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Automobil-Elektronik
Stufen zum vollständig autonomen Fahren

Quelle: Zvei - Die Eleketroindustrie
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Automobil-Elektronik
Wesentliche künftige Wachstumstreiber



Auswirkungen auf den Markt 26

17.06.2019 |  Quo vadis Elektronikeinkauf  |  Achim Rink 

Nach wie vor von Allokation gefährdete Komponente:

− Diskrete Power-Komponenten
− Steckverbinder
− MLCC´s große Bauformen 
− Speicher
− Diverse Widerstände 
− Lithium-Ionen-Zellen vor allem bei den Rundzellen im Format 18650
− Tantal-Komponenten 
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Die globale Supply-Chain wird weiter wachsen 

Der Wettbewerbsdruck für die deutschen Hersteller wird härter: 
Der Einkauf muss starke Kosteneinsparungen liefern

Das Thema „Lagerbestand“ kommt in allen Unternehmen wieder auf die Tagesordnung:  
Hohe Lagerbestände 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 
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Disruptive Geschäftsmodelle in der Elektronik-Welt sind noch nicht absehbar, können aber nicht 
ausgeschlossen werden 

Qualifizierte Elektronik-Einkäufer zu finden wird schwieriger 

Industrie 4.0 wird die Anzahl der Fertigerzeugnisse in den Unternehmen weiter ansteigen lassen: 
Kurze Lieferzeiten und production on demand

Bauteile-Hersteller sind immer noch im Konsolidierungsprozess: Gibt es ihren Hersteller morgen 
noch und liefert dieser die heute bezogenen Produkte auch zukünftig? 
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nach der Allokation ist 
vor der Allokation…
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Professionelle Materialwirtschaft ist ein Erfolgsfaktor im Elektronik-Geschäft: 

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



advacon 10-Punkte-Programm 31
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Natürlich heißt Einkaufen auch Kämpfen, doch Kämpfen muss mit einem gehörigen Anteil 
Intelligenz verbunden sein:

➢ Sorgen Sie für Qualifikation im Einkauf, für die nötigen Werkzeuge und für 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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1. Kommunizieren Sie!

Informieren Sie ihre Kunden über die Situation und besprechen Sie, wo es zu Verzögerungen 
kommen kann. Warten Sie nicht, bis ihr Kunde bemerkt, dass es Lieferprobleme gibt. In einigen 
Fällen kann auch der Kunde zu Lösungen beitragen, z.B. durch Freigaben, eigenen Beständen 
oder ggf. Umterminierung seiner Vertriebsaufträge. 

Eine offene – und persönliche – Kommunikation hilft!
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1. Kommunizieren Sie!

Streben Sie nachhaltige Versorgungskonzepte an

Alle qualifizierten Lieferanten sind an langfristigen stabilen Geschäftsbeziehungen interessiert. 
Diese Grundhaltung ist der Nährboden für eine strategische Geschäftsbeziehung, die auch in 
kritischen Liefersituationen besser funktioniert. Ich empfehle:

▪ Kommunizieren Sie offen mit den Lieferanten!
▪ Vermitteln Sie den Lieferanten ihre spezifischen Geschäftsbedingungen, -schwierigkeiten und 

Abläufe!
▪ Suchen Sie gemeinsam Lösungsmöglichkeiten!



advacon 10-Punkte-Programm 34

17.06.2019 |  Quo vadis Elektronikeinkauf  |  Achim Rink 

1. Kommunizieren Sie!

Vermeiden Sie verbrannte Erde zu hinterlassen

Die Nerven liegen blank, bei den Einkäufern genauso wie bei den Mitarbeitern der Distribution. 
Ich habe schwerwiegende Bedenken, wie die Schäden die auf der zwischenmenschlichen Ebene 
heute entstehen, in der nahen Zukunft wieder bereinigt werden können.
Trotzdem müssen 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!

▪ Überlegen Sie, was Sie zur Verbesserung der Situation beitragen können!
▪ Die Probleme sind weiter gefasst als man im ersten Moment meint.
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2. Frühzeitig planen! 

Mögliche Lieferprobleme und Lieferwartezeiten sollten in die aktuelle Planung 
einfließen. Dazu ist es notwendig, sowohl Forecasts wie auch die Absatzpläne im ERP 
regelmäßig und langlaufend zu pflegen! 

Planen Sie Bedarfe aus und vereinbaren Sie mit den Lieferanten Verschiebefenster, 
Stornierungsmöglichkeiten 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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2. Frühzeitig planen! 

Terminieren Sie Aufträge realistisch

▪ Planen und terminieren Sie die Kunden- und Produktionsaufträge 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 für die Terminierung.

▪ Zu große Abweichungen sollten qualifiziert überprüft werden!
▪ Auch wenn der Kundendruck hoch ist, lassen Sie sich nicht dazu verleiten, die 

Aufträge auf Basis unrealistischer Wunschtermine zu terminieren!
▪ Eine falsche zu frühzeitige Terminierung hilft nicht ihrem Kunden, schadet aber 

erheblich ihrer Finanzkraft!
▪ Ziehen Sie aus großen Terminabweichungen Ihre Schlüsse und motivieren Sie Ihren 

Kunden zur längeren Ausplanung!
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2. Frühzeitig 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 ständig verändern!

Ziehen Sie ihre Schlüsse daraus, d.h.
▪ Erhöhung der Materialbestellausplanung,
▪ Bestellausplanung der Kunden erhöhen,
▪ Versorgungsabstimmung mit den Distributoren durchführen,
▪ Aufbau logistischer Lösungen und Methoden (intern/extern).
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3. Ersatztypen und Vorzugsteile definieren!

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

Definieren Sie Vorzugsteile, welche Sie auch in größeren Mengen bevorraten 
können. Dies hilft zwar nicht jetzt, aber spätestens in einigen Monaten.
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4. Baugruppen anpassen!

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

Wer entsprechend sorgfältig plant kann auch weiterhin auf größere Bauformen 
setzen, muss aber mit entsprechenden Einschränkungen leben. 
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5. Hierarchien flexibilisieren!

Geben Sie ihren Einkäufern „freie Hand“ unter der Maßgabe der 
Wirtschaftlichkeit. Auf dem Markt verfügbare Mengen sind oft in 
Minutenschnelle wieder verkauft, lange Entscheidungswege haben oft die 
Konsequenz, dass die Komponenten nicht mehr verfügbar sind. 
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6. Strukturiertes Eskalationsmagement!

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

Gehen Sie Mahnprozesse konsequent an

Sie können sicher sein, der am lautesten ruft, erhöht seine Chance, dass er doch Material bekommt.

▪ Die Mahnprozesse müssen konsequent und kurzfristig durchgeführt werden.
▪ Seien Sie unbequem gegenüber 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 gegenüber absichern.
▪ Verlangen Sie die Prozessabsicherung zwischen Distributor und Materialhersteller!
▪ Eskalieren Sie nachhaltig!
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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 Qualität, ist abgelaufen oder es 
handelt sich um Fälschungen (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 Fälschungen 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-Märkte ebenfalls angespannt, einige Baureihen – insb. 
Widerstände - sind dort aber noch etwas besser verfügbar. Wenn Sie also ein 
eigens Office oder eine Produktion haben, nutzen Sie diesen Kanal, um auch dort 
Ware zu besorgen. Ein geschickter chinesischer Einkäufer 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 Widerstände und MLCC´s u.ä, generell geringwertige Produkte ohne 
großen Einfluss auf die Kalkulation sind kann doch der ein oder andere Ausreißer 
ihre Kostenplanung durcheinander bringen.  Gerade in Zeiten wo der ein oder 
andere Hersteller Preisaufschläge jenseits der 1000-%-Marke verlangt ist dies ein 
nicht zu unterschätzender Faktor!



advacon 10-Punkte-Programm 45

17.06.2019 |  Quo vadis Elektronikeinkauf  |  Achim Rink 

9. Seien Sie nachtragend!

Ziehen Sie Ihre Schlüsse aus der Situation

Nur wer auch konsequent aus der Lage heute seine internen und extern Schlüsse zieht, wird 
in der Lage sein, eine Wiederholung zu vermeiden und sich für 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 berücksichtigt 
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 leistungsstärkeren Lieferanten zu Gewinnern und 

verabschieden Sie sich von den Lieferanten, die Ihre Zusagen nicht eingehalten haben.
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9. Beharren Sie auf Vertragseinhaltung 

In Zeiten wie diesen versuchen manche Lieferanten die sauberen kaufmännischen Regeln 
auszuhebeln, Verträge, Zusagen, Auftragsbestätigungen haben plötzlich keine Gültigkeit mehr. 
Wer das akzeptiert, öffnet die Tür für jegliche Art von Unkalkulierbarkeit. Daher rate ich:

▪ Bestehen Sie auf die Einhaltung von Auftragsbestätigungen!
▪ Jahrespreise haben auch in solchen Zeiten ihre Gültigkeit.
▪ 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-Lösung“!
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10. Verkaufen Sie „obsolete“ Komponenten?

Sie haben auch noch einige Komponenten im Lager, welche nicht mehr benötigt 
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 Maßnahmen etwas Zeit benötigen um zu greifen ist dies 
doch der einzige Weg, um mit weniger Störungen in der Supply-Chain zu agieren. 

Wenn nötig greifen Sie auf externe Unterstützung zurück, um die Prozesse in 
diesem Bereich schnell anzupassen. 

Wir haben uns sehr genau die Investitionspläne 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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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 verlängern 
▪ Sie haben frühzeitig erheblich länger 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 -lösungen an.
▪ Sie haben ein auf Langfristigkeit ausgerichtetes Lieferantenmanagement.
▪ Sie bewerten ihre Lieferanten, sie entwickeln ihre Lieferanten, sie selektieren ihre Lieferanten.
▪ Sie nutzen langfristige Lieferverträge.
▪ Sie vermeiden strategisch orientiert single source.
▪ Materiallieferanten und Kunden arbeiten auf „Augenhöhe“ miteinander.
▪ Besonders deutlich fällt 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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Pro Contra

Ausnutzung der günstigsten Preise Risiken und Unsicherheiten

Globalisierung erleichtert die Umsetzung Sehr aufwendig

Geringere Abhängigkeit Kosten durch Lieferzeiten und Transportwege

Qualitätsvorteile

Verbesserte Verhandlungsposition

Global Sourcing
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Local Sourcing als Alternative?

▪ geringe Transportkosten

▪ kurze Lieferzeiten

▪ Vorteile für Klima und Umwelt, da die Transportwege kurz sind

▪ kalkulierbares Risiko aufgrund kurzer Lieferzeiten

▪ Just-in-time-Produktion, da die Waren dann geliefert werden können, wenn sie benötigt 
werden

▪ Imagevorteile für das Unternehmen, da Arbeitsplätze in der Region gesichert werden

▪ Leichtere Kontrolle der Produktions- und Qualitätsstandards
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➢Kombination beider Beschaffungsstrategien

Für 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 genügend Produktionskapazitäten 
vorhanden, können Unternehmen auf Global Sourcing ausweichen. 

Die Kombination der beiden Beschaffungsstrategien ist für viele Unternehmen eine 
gute Möglichkeit, das Material dort zu beschaffen, wo es günstig ist, und dabei die 
Risiken und die Kosten zu minimieren.
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➢Kombination beider Beschaffungsstrategien

Für 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 genügend Produktionskapazitäten 
vorhanden, können Unternehmen auf Global Sourcing ausweichen. 

Die Kombination der beiden Beschaffungsstrategien ist für viele Unternehmen eine 
gute Möglichkeit, das Material dort zu beschaffen, wo es günstig ist, und dabei die 
Risiken und die Kosten zu minimieren.



EMS 54

17.06.2019 |  Quo vadis Elektronikeinkauf  |  Achim Rink 

Electronics 

Manufacturing 

Services



Was versteht man unter EMS? 55

Zu Electronic Manufacturing Services gehören folgende Dienstleistungen:

▪ Elektronik-Fertigung, Leiterplatten-Bestückung (SMD-Bestückung
(Surface Mount Devices), SMT-Bestückung (Surface Mount Technology) und 
Through Hole Technology (THT)

▪ Elektronik-Entwicklung (Hardware und Software) 
▪ Endmontage kompletter elektronischer Geräte und Systeme 
▪ Testen und Prüfen (Automatische Optische Inspektion (AOI), Flying Probe Test 

(FPT), In Circuit Tests (ICT), Boundary Scan Tests, Funktionstest, 
Verdrahtungstest) 

▪ Reparaturdienstleistungen für Elektronik jeder Art 
▪ Logistik und Materialmanagement inklusive weltweiter Auslieferung. 

Ein EMS-Dienstleister bietet Ihnen Electronic Manufacturing Services von der 
Entwicklung und SMD-Bestückung über die Montage bis hin zur Auslieferung 
kompletter Geräte und Systeme.
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Outsourcing der Elektrofertigung 56

Mit welchen Problemen kämpft die EMS-
Branche zur Zeit?
Mit welchen Problemen kämpft die EMS-
Branche zur Zeit?
Mit welchen Problemen kämpft die EMS-
Branche zur Zeit?

Vorteile Nachteile

Verbesserung der 
Liquidität
(Kapitalbindung durch 
Fertigungslinie entfällt)

Stärkere Abhängigkeit von 
externen Zulieferern

Reduzierung von 
Produktionsrisiken

Verlust von Fertigungs-
Know-how

Bessere Konzentration auf 
Kernkompetenzen

Preisgabe firmeninterner 
Informationen (z.B. 
Produktionsmengen, 
Technologie)
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Die 25 bedeutendsten Unternehmen der 
EMS-Industrie weltweit

57

Mit welchen Problemen kämpft die EMS-
Branche zur Zeit?
Mit welchen Problemen kämpft die EMS-
Branche zur Zeit?
Mit welchen Problemen kämpft die EMS-
Branche zur Zeit?

1. Foxconn, Taiwan 
2. Pegatron,   Taiwan 
3. Flex, Singapur 
4. Jabil Circuit,   Vereinigte Staaten 
5. Sanmina,   Vereinigte Staaten 
6. Celestica,   Kanada 
7. Wistron,   Taiwan 
8. New Kinpo Group, Taiwan 
9. Plexus,   Vereinigte Staaten 
10. Benchmark Electronics,   Vereinigte Staaten 
11. Universal Scientific Industrial,    Volksrepublik China 
12. Shenzhen Kaifa Technology,        Volksrepublik China 
13. Venture Corporation,   Singapur 
14. Zollner Elektronik,   Deutschland 
15. SIIX,   Japan 
16. Fabrinet,   Thailand 
17. UMC Electronics,   Japan 
18. PKC Group,   Finnland 
19. Kimball Electronics Group,   Vereinigte Staaten 
20. Sumitronics,   Japan 
21. Integrated Micro-Electronics,   Philippinen 
22. NEO Tech,   Vereinigte Staaten 
23. Asteelflash,   Frankreich 
24. Alpha Networks,   Taiwan 
25. 3CEMS,   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 Stückzahlen: Hoch spezialisierte Anbieter 
suchen, die möglichst lokal sind

▪ Bei mittelgroßen Stückzahlen: Anbieter aus Europa und der 
lokalen Nähe suchen, bei Bauteilen unterstützen

▪ Bei extrem hohen Stückzahlen: Die „Big Five“ der 
internationalen Anbieter, meist Anbieter aus Asien, suchen 

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

▪ Aber Vorsicht: Die Priorität der Kunden geht nach 
Umsatz! Die globale Verteilung ebenso 

58
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Übersicht der EMS-Anbieter in Europa 2018 59

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

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

▪ Während in Asien und den USA die EMS-Branche von größeren Konzernen dominiert wird, hat sich 
in Mitteleuropa und allen voran in Deutschland eine mittelständisch geprägte EMS-Kultur 
etabliert.

▪ Speziell für die Produzenten von elektronischen Baugruppen in Deutschland, Österreich und 
der Schweiz wird seit 2001 ein Wettbewerb mit Benchmark-Charakter durchgeführt, 
der Electronic Engineering and Manufacturing Services Award (kurz E²MS-Award). 

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

▪ Zu den Preisträgern gehören unter anderem die Elektronikdienstleister Appel Elektronik in 
Heuchelheim bei Gießen (2011), Kathrein Sachsen in Mühlau bei Chemnitz (2009), Seidel 
Elektronik in Deutschlandsberg in Österreich (2013), Sumida Lehesten in Lehesten im 
Thüringer 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).

61

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

▪ Fertigungskompetenz und ein Maschinenpark reichen im EMS-Geschäft schon lange nicht mehr 
aus, um sich erfolgreich im Markt zu behaupten. Die meisten EMS-Dienstleister übernehmen 
ebenso Aufgaben über die Baugruppenfertigung hinaus, wie die Materialbeschaffung, 
Testerstellung, Beschichtung/Verguss, die Fertigung vollständiger Geräte, sowie die Logistik und 
Organisation. 

▪ Immer öfter ist auch der Begriff EEMS (ElectronicEngineering and Manufacturing Services) zu 
finden, hier kommen zusätzlich zur Fertigung noch Dienstleistungen im Bereich Entwicklung und 
Design hinzu. Viele Dienstleister kümmern sich inzwischen außerdem um Lagerhaltung, 
Distribution und After-Sales-Service.

62

Quellen: https://www.elektronikpraxis.vogel.de/ems/articles/424610/), http://ems-anbieter.info/ems-eems)  

Elektronikfertiger sind heute vieles in einem: 
Hard- und Softwareentwickler, Tester, Prüfer, Materialmanager, Logistiker, 

Ideengeber und Sparringspartner für Kunden.
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Welche Anforderungen werden heute an einen 
EMS-Dienstleister gestellt?

63

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

▪ Branche wächst stetig

▪ Time-to-Market wird weiter an Bedeutung gewinnen

▪ Variantenvielfalt wird weiter ansteigen 

▪ Kleinere Stückzahlen pro Produkt

▪ Innovationstempo der Halbleiterindustrie wird wieder zunehmen

▪ Vermehrt strategische Partnerschaften mit Kunden, Kompetenzen werden 
vernetzt  

▪ Gemeinsame (interdisziplinäre) Teams mit Kunden 

▪ Gemeinsame Kostensenkungsprojekte 

▪ Kostendruck wird ggf. wieder ansteigen (Dollarkurs!) 

▪ Serviceleistung bei Bauteileauswahl 

▪ Lieferzeiten Bauelemente werden weiter ansteigen

▪ Life-Cycle-Costs werden sich erhöhen (Recycling!)  

▪ Position der Einkäufer wird gestärkt 

▪ Make or buy in den Unternehmen 

64
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Einkauf 4.0 65
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Wie wird sich der Markt in Deutschland/Europa in den 
nächsten 12 Monaten entwickeln?

Große Herausforderungen bzgl. der Digitalisierung

▪ Einkauf 4.0 wird für mehr Transparenz in der Branche sorgen!

▪ Wenige Schnittstellen, kurze Wege, sofortiges Feedback, neuste Technologien

▪ Prognostizierte weltweite Umsätze der Baugruppen nach Marktsegmenten:

66

Quelle: New Venture Research 
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Hin zum Einkauf 4.0 67

Wir setzen auf neue 
Prozesse im Einkauf mit 

digitalisierten 
Wertschöpfungsketten!

Altbewährtes währt 

am längsten!

Langfristig kein 
Erfolg im 
Wettbewerb

Langfristig Erfolg 
im Wettbewerb
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Industrie 4.0 ist von den vier Phasen der industriellen 
Entwicklung abgeleitet: 

68

Quelle: btelligent.com
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Industrie 4.0 ist die digitale Vernetzung von autonomen, sich situativ selbst steuernden, sich 
selbst konfigurierenden, wissensbasierten, sensorgestützten und räumlich verteilten 

industriellen Produktionsressourcen inklusive deren Planungs- und Steuerungssystemen.

69
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WETTBEWERBSFÄHIGKEIT

Industrie 4.0 dient in erster Linie der

2
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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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72

Der Unternehmensbereich Einkauf hat einen hohen Einfluss auf 
den Unternehmenserfolg!

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

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

▪ Galt früher der Bereich „Beschaffung“ allein der möglichst pünktlichen Versorgung des 
Unternehmens mit Gütern und Dienstleistungen von außen, geht der moderne Einkauf 
heute weiter: Der Strategische Einkauf ist inzwischen eine zentrale Funktion im 
Unternehmen, welche grundsätzlich für alle zugekauften Elemente eine 
Kostenverantwortung hat.
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„Unser Einkauf ist doch schon 
4.0! Wir nutzen elektronische 
Beschaffungslösungen 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. 

Quelle: Kleemann/Glas
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Beispiel 1

Beispiel 2

Beispiel 3

76

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

Bedarfsermittlung 4.0

Datensammlung: 
XX Personen aus Region XX 
klicken durch den Online-Katalog

Datensammlung:
Bestand des Lagers wird 
überprüft

Datensammlung:
Risikomanagement –> relevante 
Daten für den Lieferprozess 
werden gesammelt (Wetter, 
politische Unruhen, Feiertage…)

Analyse:
Ursache/Wirkung-Beziehung 
(Unwetter = zerstörte Ware, 
Strafzölle = höhere Kosten, 
Feiertage = verzögerte Lieferung, 
…)

Analyse:
Der Lagerbestand ist voll

Analyse:
Das sind deutlich mehr Personen 
als üblich in der Region XX 
-> Wahrscheinlichkeit einer 
Bestellung ist erhöht
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Intelligente Systeme sammeln Vergleichsdaten, bereiten sie auf und leiten sie weiter.

Beschaffungsmarktforschung 4.0

Predictive
Analytics

Prescriptive

Intelligente Systeme stellen Prognosen 
und Entscheidungshilfen bereit.

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

=> Wie schon heute im Aktienhandel

Make-or-Buy Frage 4.0
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Technische Unterstützung bei Verhandlungen:

▪ Datenbrille
➢ Sensoriken, die durch Video- und Fotoanalyse den Gemütszustand des Verhandlungspartners 

auswerten können. 

▪ In-Ear-Headset
➢ Jederzeit Informationen abrufen oder Anweisungen empfangen

▪ Bots
➢ Setzen Verträge auf, generieren Unterschriften oder führen irgendwann allein die 

Verhandlungen mit Hilfe programmierter Anweisungen

Verhandlung 4.0

Diese Unterstützungen zeigen ethisch-moralische Bedenken auf
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Lieferantenprofil auf Basis künstlicher Intelligenz basiert
ARTIMIS steht für künstliche Intelligenz made in Germany

• Die KI für Ihre interne 
Lieferantensuchmaschine

• Ständiges anreichern von 
Lieferanten Informationen aus 
über 1.000 Quellen

• Alle Lieferanten-Insights in 
einem zentralen Profil

• Automatisierte
Lieferantenselbstauskunft

A R T I M I S

Selbst lernende
künstliche
Intelligenz

Einblicke in 
Lieferanten

weltweit

Dynamischer
Ansatz mit

regelmässigen
Updates

Unterstützt
durch tausende
Daten Sources

80



07.03.19 Smarter Supplier Scouting 81

Traditional

Smarter
Supplier

Discovery

Ca. 24 
Wochen

100%

172 Stunden

Ca. 6 
Wochen

26%

15.5 Stunden

Kein Match

Guter Match

Perfekter
Match

Durchführung der digitalen Lieferantensuche

t

RFI

RFI



82Lieferantenmanagement 4.0

Lieferanten werden zu digitalen Partnern

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

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

▪ Wie kann ich die Kommunikation zu meinen 
Lieferanten vereinfachen? Cloud-Lösungen, Bots.
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83Der Einkäufer im Einkauf 4.0

Neue Herausforderungen für Einkäufer

Einkäufer im Einkauf 4.0 müssen…

▪ Prozesse entwickeln und pflegen, in denen autonome Systeme die 
operative Abwicklung übernehmen

▪ ein tieferes IT-Know-How erlernen müssen 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 
ausgelöst 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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84Der Einkäufer im Einkauf 4.0

Der Mitarbeiter ist die wichtigste Ressource des Unternehmens!

Deshalb kann der Wandel zum Einkauf 4.0 nur gelingen, wenn:

▪ die Unternehmens- und Führungskultur einen 4.0 Wandel vollzieht

▪ die Führung die Mitarbeiter mitnimmt, ihre Ängste und Sorgen hört, aber auch 
Notwendigkeit des Wandels aufzeigt

▪ das Unternehmen Transparenz zeigt, die Mitarbeiter aktiv am Wandel beteiligt

▪ die Mitarbeiter Vertrauen ins Unternehmen haben und motiviert sind

17.06.2019 |  Quo vadis Elektronikeinkauf  |  Achim Rink 



85Möglichkeiten und Grenzen des Einkaufs 4.0

▪ Die Einsparpotenziale und möglichen Effizienzgewinne wurden auf 21,25 % der aktuellen 
Einkaufskosten geschätzt. 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 (unerwünschten) Weitergabe sind bisher noch ungelöste Probleme.

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

▪ Alle beschriebenen Technologien benötigen eine grundlegende Modernisierung der 
gesamten IT-Landschaft und kostenintensive Investitionen – eine großes Unterfangen, das 
Jahrzehnte dauern kann und schwer integrierbar ist.

▪ Große Skepsis bei den Einkäufern bzgl. Kontrollverlusten, Abhängigkeiten und Risiken. 
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Zusammenfassung:

Die Digitalisierung im Einkauf führt zu tiefgreifenden Veränderungen:

▪ In den Wettbewerbsanforderungen 

▪ In der Kundenorientierung

▪ In der strategischen Ausrichtung

▪ In den Aufgaben des Einkäufers

▪ Im Lieferantenmanagement

▪ In der Organisation 
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Zusammenfassung:

87
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Der Einkäufer von gestern und heute Der Supply Manager der Zukunft

Vom Funktionsspezialisten---------------------------------------------------------------zum Prozessmanager

Vom Bestellabwickler-------------------------------------------------------------------zum Marketingstrategen

Vom Einzelkämpfer----------------------------------------------------------- zum Teamplayer und Moderator

Vom Local Fighter-------------------------------------------------------------------------------zum Global Player

Vom Datenverwalter------------------------------------------------------------------ zum Know-how Vermittler

Vom Bedarfstransferierer-------------------------------------------------------------zum Lieferantenmanager

Vom Kostenverursacher------------------------------------------------------------------- zum Ertragsmanager

Vom Erfüllungsgehilfen--------------------------------------------------------------------- zum Initiativmanager



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"
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"

Winner and Loser



be a 
winner


