[ Strategien

OEM-Geschafte

Spagat zwischen Serien-
und Sonderproduktion

,Geht nicht gibt’s nicht“. Nach diesem Motto hat die GeBE Elektronik

und Feinwerktechnik in der Vergangenheit schon so manches Kunststick

vollbracht, um dem Kunden das gewiinschte Produkt zu liefern.

GeBE entwickelt und fertigt industrielle Datenein- und -ausgabe-
gerite und bedient vornehmlich OEMs mit kleinerem und

mittlerem Serienbedarf. Wir werfen mit Sales Manager

Thomas Neumann einen Blick hinter die Kulissen von GeBE.

. Ein Geschaft mit Produkten von der Stange ist mit OEM-Kunden (Origi-
nal Equipment Manufacturer) nicht méglich. Zu hoch sind die Anspru-
che der OEM beziiglich eigenproduktspezifischer Eigenschaften des Zukauf-
teils, wie Thomas Neumann, Sales Manager bei GeBE betont:,Schlieflich
will der Kunde sein Gerit nicht standig auf alle notwendigen Komponen
ten hin anpassen, sondern vielmehr mussen diese sitzen, als waren sie

fiir nichts anderes als fiir diese Applikation entwickelt worden. Plug

and play ist angesagt und das kann nur erreicht werden, indem ent-

weder Standardprodukte angepasst oder gleich neue Produkte fir
den Kunden entwickelt werden. Dabei spielen Qualitat und Liefer-

treue eine wichtige Rolle. Denn kein OEM machte es sich leisten,
seine Produktion anzuhalten, weil ein Zulieferer nicht terminge-
recht liefern kann.”

Briickenschlag zwischen Sonderanfertigung
und kostenoptimierter Serienproduktion

OEM-Lieferanten werden hinsichtlich der Preise fir ihre Pro-

dukte mit Herstellern von Massenartikeln verglichen. Eine
Chance hat laut Thomas Neumann nur, wer den Briicken:
schlag zwischen Sonderanfertigung und kostenoptimierter
Serienproduktion beherrscht:,Und genaus hier liegt unsere
Starke, denn wir produzieren tiber 500 unterschiedliche Pro-
dukte beziehungsweise Produktvarianten in kleinen und
mittleren Serien, insbesondere kundenspezifische Kleindru-
cker” Um den Anforderungen des zukiinftigen OEM-Marktes
gerecht zu werden, will GeBE auch komplexere Datenein-
und Ausgabegerate entwickeln und herstellen. Um den
Wiinschen der Kunden gerecht zu werden, setzt GeBE auf
drei Schwerpunke:
M Die eigene Produktion garantiert dem Kunden Zuverlds-
sigkeit und Flexibilitat.

Thomas Neumann: ,Ein OEM-Lieferant
liegt nur dann zu 100% richtig, wenn er die Proz_esse,
Applikationen und Markte des Kunden versteht.”
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M Die eigene Entwicklung ermoglicht ei-
ne schnelle und kostenglinstige Produkt-
anpassung oder Neuentwicklung.

M Der Vertrieb versteht sich als kompe-
tenter Berater des OEM und bietet dem
Kunden rundum passende Losungen
und all die Vorteile, die daraus resultie-
ren.

Prozesse, Applikationen und
Markte des Kunden verstehen

Wir sehen den OEM-Lieferanten nicht als
die klassische verlangerte Werkbank des
Kunden, sondern wir wollen unserem
Kunden mit unseren Leistungen einen
wirklichen Nutzen und Mehrwert brin-
gen’, versichert Thomas Neumann, ,dabei
sehen wir aber nicht nur unser eigenes
Produkt und dessen Absatz, sondern uns
ist es sehr wichtig auch die Prozesse, Ap-
plikationen und Markte des Kunden zu
verstehen. Nur dann haben wir eine
Chance, als OEM-Lieferant 100% richtig
zu liegen.” Der Sales Manager erlautert
dies am Beispiel eines Pfandsystems fiir
Trolleys in Flughafen (Bild 1):,,In dieses
Pfandsystem ist ein Drucker von uns ein-
gebaut. Der Drucker muss absolut zuver-
lassig viele kleine Tickets drucken, ab-
schneiden und den Ausdruck in einen
Ausgabeschacht werfen. Dabei darf es
keinen Papierstau geben, denn dies wiir-
de den Einsatz teurer Servicekrifte be-
deuten.

HBild 2:
Dieser Hochleistungs-
drucker GeBE GPT-6773
eignet sich fiir enge
Platzverhaltnisse, etwa
in Automatenschranken

OEMs erwarten offene oder
anpassbare Systeme

Hochleistungsdrucker von GeBE ziehen
Papierrollen mit bis zu 300 mm Durch-
messer und drucken dabei noch mit ei-
ner Geschwindigkeit von iber 200 mm/s.
Drucker, Abschneider und Elektronik wer-

den dabei so geschickt angeordnet, dass

der Platzbedarf der Druckereinheit
kleinstméglich bleibt und genau zu
den Vorgaben des Kundentermi-
nals passt (Bild 2). Die Kommunika-
tion im Gesamtsystem muss dann
auch unter allen denkbaren Umge-
bungen realisierbar sein. Das heifit,
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HBild 1:
Pfandsysteme fiir
Trolleys wie hier am
Flughafen Milwau-
kee, USA, erfordern
Drucker, die zuver-
lassig arbeiten, ohne
Papierstau zu pro-
duzieren

ob Embedded-Betriebssysteme vom
Marktfiihrer, Linux oder gar eigene Con-
trollersysteme mit, selbst gestrickter”
Software verwendet werden, die OEM-
Produkte mussen hierfiir offen sein oder
zumindest entsprechend angepasst wer-
den kénnen.

Das OEM-Geschaft ist nicht
einfach, aber dankbar

Alles in allem sieht Neumann das OEM-
Geschaft zwar nicht als den einfachsten
Weg, Produkte und Leistungen an den
Mann zu bringen, ,aber wer sich wie wir
bei GeBE lber Jahrzehnte etabliert hat,
kann auch die Vorteile genieRen, die ein
langjahriger zufriedener Kunde bringt:
Treue und partnerschaftliches Miteinan-
der, bei dem das Preis-Leistungs-Verhalt-
nis noch realistisch bewertet wird” Letzt-
endlich sind es Firmen wie GeBE, die sich
mit ihrer Erfahrung auf diesem harten
und anspruchsvollen Markt behaupten
konnen und dadurch Arbeitsplatze am
nach wie vor attraktiven Produktions-
standort Deutschland bewahren und
schaffen kénnen.
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