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«Captive Line»

Kostenoptimierung durch Verlagerung der Produktion in ein Low Cost Country

Daniel Greiner

El. Ing. HTL mit Nachdiplom-
studium Umwelttechnik.

Hat viele Jahre Erfahrung
als Inbetriebsetzungsinge-
nieur rund um den Erdball,
unter anderem auch in den
USA und Spanien. Danach
einige Jahre strategischer
Einkaufer eines Grossbe-
triebs im Bereich Elektronik.

Die eweco GmbH
wurde 2001 von Daniel
Greiner gegriindet und ist
spezialisiert auf die Optimie-
rung der Produktionskosten
fur Schweizer Industrieun-
ternehmen. Sie macht ein
«Value engineering», ver-
mittelt personlich bekannte
Hersteller in zumeist LCC
und begleitet neue Projekte
in der Aufbauphase.

www.eweco.ch
www.emscai.com

Hohe Schweizer Fertigungskosten und ein starker Schwei-
zer Franken machen vielen exportorientierten Herstellern
das Leben schwer. Die Beschaffung oder sogar eine eigene
Produktion in einem Low Cost Country (LCC) wird dabei fur
viele zum Thema. Was ist die richtige Strategie?

Fertigungstiefe verringern

Wer méglichst viel von seinem Pro-
dukt extern fertigen lasst und nur
noch die Endmontage und Priifung
im eigenen Haus hat, kommt auf
eine geringe Fertigungstiefe. Wahlt
man seine Lieferanten geschickt,
hat man dabei auch gleich das
Thema Frankenstérke entschérft.
Die Firma Belimo AG in Hinwil ist
ein gutes Beispiel dafur. Hier liegt
die Fertigungstiefe bei 12% und
der Fremdwahrungsanteil der ver-
bleibenden Einkaufsteile liegt Uiber
70%. Dies funktioniert gut, solange
man fertigungstechnisch standar-
disierte Einzelkomponenten ein-
kaufen kann und die eigene End-
montage effizient gestaltet. Was
aber, wenn das Produkt sehr spezi-
fische Herstellmethoden erfordert?

Produktionskosten der eigenen
Produktionslinie reduzieren

Vielleicht sind Sie z.B. ein Sen-
sorhersteller mit viel Know-how
im exakten Zusammenbau der
Einzelkomponenten und der an-
schliessenden Kalibration. Solch
spezifisches Wissen kann man
nicht einfach an einen Unterliefe-
ranten vermitteln. Und méchte man

dieses Uberhaupt rausgeben? Die
populare Lésung in diesem Dilem-
ma: Man baut ein eigenes Werk in
Osteuropa oder sogar in Asien. Die
aufwendige Fertigung bleibt, aber
zumindest hat man die Léhne eines
LCC in «weichen» USD oder Euro.

Das «Captive Line»-Konzept

Beiuns eher unbekanntist die soge-
nannte «Captive Line». Grundsatz-
lich ist dies eine eigene und exklu-
sive Fertigungslinie, ohne sich um
die ganze Infrastruktur und das HR
(Human Resources) kimmern zu
mussen. Im Klartext: Geb&ude, Mit-
arbeiter und Logistik werden vom
«Captive Linex»-Anbieter zur Ver-
figung gestellt, wahrend sich der
Kunde voll auf sein Know-how der
eigenen Fertigungslinie konzentrie-
ren kann. Eine langwierige Evalua-
tion von Grundstick, Baugesuch,
Mitarbeitern und dem generellen
Erlernen der lokalen Gepflogenhei-
ten, Zollbestimmungen etc. entfallt
(siehe Gegenuberstellung nachste
Seite). Solche «Captive Line»-Kon-
zepte findet man fast ausschliess-
lich auf den Philippinen und haben
ihren Ursprung bei den japanischen
Grossfirmen wie NEC, Toshiba oder
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eigene Fabrik in LCC Captive Line in LCC

klein bis mittel

ab 6 Monaten

hoch

mit vielen Unbekannten friih abschéatzbar

Investitionsbedarf hoch
Zeitbedarf

bis Produktion ca. 2 Jahre
IP-Schutz hoch

Kosten Uber lange Zeit
Flexibilitat klein

Hitachi, welche ebenfallslange unter
dem starken Yen &chzten, sich aber
nur zaghaft mit China anfreunden
konnten. Trotzdem musste schnell
eine LCC-Fertigung unter Wahrung
des IP-Schutzes her. Diese Markt-
nische wurde auf den Philippinen
entdeckt und wird zwischenzeitlich
wieder vermehrt populér. Die Grafi-
ken unten zeigen, warum. — Hatten
Sie das gewusst? Die Lohnkosten
auf den Philippinen sind bereits
heute (mit zunehmender Tendenz)
geringer als in China! Man kénnte
die obigen Grafiken durch Aspekte
wie Lebensqualitat, Kommunikation
auf Englisch, Mitarbeiterfluktuation,
Inflation etc. erganzen und bei allen
Vergleichen wirde sich ein Uberra-
schend positives Bild der Philippi-
nen zeigen.

Mit Perry Ferrer, dem Préasiden-
ten der Firma EMSCAI, Philip-
pinen, konnten wir uns iber
«Captive Line» unterhalten. Das
Unternehmen hat sich seit 2004
auf dieses Geschiaftsmodell im
Bereich des EMS (Electronic
Manufacturing Service) spezia-
lisiert:

Herr Ferrer, lhre Firma EMSCAI
hat ein fiir uns Européer ganz spe-

gross

zielles Geschéftsmodell der so-
genannten «Captive Line». Was
macht EMSCAI so verschieden
von einem «normalen» EMS-An-
bieter?

Wir sind auf Infrastruktur und HR
fur die Elektronik- und Feinme-
chanikfertigung spezialisiert. Wir
produzieren genau so, wie uns
dies der Kunde vorgibt und zu-
meist kundenspezifischen
Fertigungseinrichtungen.  Wa&h-
rend Sie bei einem normalen EMS
eher Standardprozesse wie z.B.
SMD(Surface Device)-
Bestlickung finden, legen wir den
Schwerpunkt auf kundenspezifi-
sche Arbeitsprozesse.

auf

Mount

Welches sind lhre «idealen» Kun-
den?

Firmen, welche lhre eigene Ferti-
gungslinie schnell in ein Land mit
tiefen Lohnkosten kopieren oder
transferieren wollen. Einige unse-
rer Kunden hatten bereits eine ei-
gene Fertigung in China oder Thai-
land und haben nun die Vorteile
von unserem Standort entdeckt.
Unsere gréssten Kunden kommen
aus dem Bereich der HDD-Ferti-
gung (Hard Disk Drive). Das sind
allerfeinste  elektromechanische
Arbeiten, die von Hand ausgefihrt
werden. Grundsatzlich decken wir
den Bereich Elektronikfertigung
bis Feinmechanik ab.

In welchen Punkten sehen Sie die
EMSCAI-Standortvorteile?

Wir sind in einem zollfreien Indus-
triepark 40 km sidlich von Manila.
Da haben wir keine Hirden mit

Philippines
Thailand
Malaysia
Vietnam

China

$0.00

$500.00

Source: Jobstreet &Vietnam Works

Monthly Salary of Project Manager
(Monthly Rate)

$1'000.00 $1'S00.00 $2'000.00 $2'500.00

$3'000.00
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dem Import und Export von Gi-
tern. Zudem sind unserer Lohn-
kosten bereits heute meist tiefer
als diejenigen unserer asiatischen
Nachbarn. Im Weiteren ist unsere
Ausbildung und Geschaftskultur
stark amerikanisch-westlich ge-
farbt. Das hilft uns im taglichen
Kundenkontakt.

Die meisten von uns kennen die
Philippinen als Ferienland und
Strandleben. Wére EMSCAI in
China oder Vietnam nicht erfolg-
reicher?

Tats&chlich kennt man uns eher
von dieser touristischen Seite. Nur
die wenigsten wissen, dass ein
Grossteil aller HDD auf den Phili-
ppinen gefertigt wird. Die Japaner
haben die Vorzige unseres Ar-
beitsmarktes schon lange erkannt.
Na ja, vielleicht liegts auch an all
unseren schénen Golfplatzen.

Kostenoptimierte Produktion dank «Captive Line»-Fertigungslinie

Sie hatten auch IP Schutz erwéhnt.
Ein sicherlich grosses Thema bei
all Inren Kunden. Wie gewéhrleis-
ten Sie diesen?

Der Kunde hat seine ganz eigene
Fertigungslinie bei uns. NUR fur
DIESEN Kunden autorisierte Per-
sonen haben Zugang zur Linie und
zu den Dokumenten. IP-Schutz ist
die Basis unseres Geschéftes; nur
so kdnnen wir Vertrauen schaffen
und mit den Kunden wachsen.

Die wichtigsten Projektschritte,
wenn man sich fiir EMSCAI ent-
scheidet?

Thailand

Philippines

Vietnam

China

Malaysia

$8.50 $9.00 $9.50

Salary of an Assembly worker with
2 years experience (Daily Rate)

$10.00
Source: Asia Now Blog (Thailand), Jobstreet (China Malaysia,Philippines) & Vietnam Net

$10.50 $11.00 $11.50 $12.00

Fir das Bereitstellen der Infra-
struktur und das Training der
Mitarbeiter rechnen wir mit je zwei
Monaten. Das sind Richtwerte und
hangen stark von der Komplexitat
der Arbeitsprozesse und von z.B.
den Reinraumbedingungen ab. Der
Kunde hat einen Know-how-Tréager
vor Ort, damit dieser Anfangspro-
zess zUgig vorangeht.

Wie ist EMSCAI entstanden?

Wir starteten 2004 mit 89 Mitar-
beitenden und dem Zusammen-
bau von HDD-Aktuatoren fiur ei-
nen grossen japanischen Kunden.
Heute beherbergen wir 6 «Captive
Lines» in 3 Gebauden und beschaf-
tigen 700 Mitarbeitende. Wir haben
Linien die nach TS16949 zertifiziert
sind und Reinraumklasse 10k erful-
len.

Wie ist Ihre Beziehung zur Schweiz?
Das Uberlegte und zuverlassige
Handeln der Schweizer liegt uns.
Dank eweco haben wir einen er-
fahrenen Partner vor Ort, der beide
Seiten kennt und schon mehrere
Projekte in Asien erfolgreich auf-
gleisen konnte. [ ]



