
TRENDS & STRATEGIEN

Im Vorfeld haben Sie das Thema »hauseigene
Entwicklung« noch einmal auf den Prüfstand
gestellt . . .
Was eine Entwicklungsabteilung bieten muss,
das wollten wir natürlich genau wissen – und
zwar von unseren Kunden. Das gilt übrigens
auch für einige andere Projekte wie Prototyping,
EDV, Einkauf und Verlagerung. 

Speziell zum Thema Entwicklung haben wir
einen Fragenkatalog über die zukünftigen An-
forderungen der Kunden erstellt. Wir haben 50
Bestands- und Neukunden befragt – unter Ein-
bindung des Fraunhofer-Instituts und der Stein-
beiss-Stiftung.

Was hat diese Umfrage ergeben? 
Exemplarisch möchte ich hier das Ergebnis für
die Service-Inhalte der Entwicklung nennen.
Hier gibt es eine klare Aussage zugunsten des
Co-Engineering. Nur zirka 25 Prozent der 
repräsentativen Kunden suchen demnach den
intellektuellen Überflieger mit konzeptioneller
Komplettentwicklung neuer Produkte. Dem ge-
genüber erwarten 75 Prozent der befragten Kun-
den ein produktionsnahes Co-Engineering von
ihrem EMS-Partner. Anhand dieser Ergebnisse
haben wir dann die Anforderungsprofile für un-
sere Entwicklungsmannschaft erarbeitet. 

Optimiert wird auch das Prototypengeschäft
inklusive der Logistik. In das entsprechende
Equipment wird bereits investiert . . .
Wir wollen den Kunden eine vollumfängliche
Unterstützung entlang der Wertschöpfungsket-
te bieten. So hat der Kunde zukünftig die Mög-

lichkeit, auf unsere optimierten Logistikpro-
zesse zur Bauteilebeschaffung für die Pro-

totyping-Aufträge zuzugreifen. Verhand-
lungen mit Partnern für die Prototypen-
Supply-Chain sind im vollen Gange.

Der Umbau der Produktion mit se-
pariertem Bereich für die Protoferti-
gung wird noch in diesem Monat fer-
tiggestellt. Für unsere Kunden haben

wir freie Kapazität auf einer eigens dafür instal-
lierten Proto-Linie. Unser Service ist gestaffelt
und startet mit Lieferungen ab 3 Arbeitstagen
bis hin zu 15 Arbeitstagen incl. Materiallogis-
tik. 

Test und Dokumentationsservice für die Kun-
den-Produkte ist wahlfrei mit zu beauftragen.

Auch eine Protopro-
duktion unter Serien-
bedingungen mit do-
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INTERVIEW MIT CARSTEN FRANKE, GESCHAFTSFÜHRER VON LETRON ELECTRONIC

»Wir liegen im Zeitplan«
Der EMS-Anbieter Letron electronic – ehemals Vogt electronic Letron – ist seit Ende 2007
am Start, mit großen Plänen für die Zukunft. Hierzu gehört zum Beispiel die Implementie-
rung eines neuen Geschäftsfeldes für das EMS-Prototyping-Business und der Aufbau einer
eigenen Entwicklungsmannschaft. Wie ist der Stand der Dinge, Herr Franke?

Carsten Franke, Letron electronic

Markt&Technik: Herr Franke, eines Ihrer Zie-
le ist es, das Thema Entwicklung in den Fo-
kus zu rücken und eine eigene Entwicklungs-
mannschaft aufzubauen. Bislang decken Sie
diesen Part mit einem Netz spezialisierter In-
genieurbüros ab . . .
Carsten Franke: Ja, das ist richtig. Wir wollen
das Thema Entwicklung deutlich stärker als bis-
her adressieren. Noch sind wir mit dem Aufbau
der schlagkräftigen Entwicklungsmannschaft
beschäftigt, wir suchen nach wie vor nach krea-
tiven Köpfen. Doch die Personalfindung gestal-
tet sich schwierig – wie zu erwarten war –, denn
das Ingenieurwesen hat bundesweit Konjunk-
tur. Trotzdem sind wir auf einem guten Weg
und liegen voll im Zeitplan. Im Übrigen haben
wir auch den Vertrieb erweitert und neue Ver-
triebsingenieure eingestellt und auch eine etab-
lierte Handelsvertretung an uns gebunden. 

>
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kumentierten Vorschlägen zur Pro-
duktoptimierung wird von uns an-
geboten.

Zudem haben Sie in eine Erwei-
terung der Testmöglichkeiten in-
vestiert . . .
Neben ICT, FT, AOI und AXI bie-
ten wir nun auch Flying-Probe und
Boundary-Scan in Echtzeit an. So
können wir in kurzer Zeit aussage-
fähige Testergebnisse auf Flach-
baugruppenebene erzielen. Wirt-
schaftlich und technisch umfassen-
de Testkonzepte können wir damit
auch für den Proto- und Kleinst-
ückzahl-Bereich anbieten.

Wie haben Ihre Kunden und der
Wettbewerb auf die Veränderun-
gen im letzten Jahr reagiert? 
Die Bestandskunden haben die
veränderte Gesellschafterstruktur
und Ausrichtung der »neuen« Le-
tron electronic aufmerksam ver-
folgt. Die überwiegende Zahl der
Kunden hat auf die Erweiterung
des Leistungsspektrums positiv
reagiert. Die Wettbewerbsreaktio-
nen reichten von Skepsis über ge-
spannte Aufmerksamkeit bis hin zu
ganz herzlichen und ehrlich ge-
meinten persönlichen Glückwün-
schen zur Veränderung.
Können Sie mit Ihrem neuen
Leistungsangebot auch neue
Kunden gewinnen? 
Der Nutzen für unsere Kunden ist

deutlich gestiegen. Vorteile wie
One-Stop-Shop und echte Syner-
gien zwischen den einzelnen Ser-
viceleistungen werden auch bei
unseren Unternehmenspräsen-
tationen von den Neukunden 
erkannt. Die Letron electronic
GmbH ist für unsere Kunden jetzt
ein Partner über den gesamten Le-
benszyklus eines elektronischen
Systems hinweg.

Was hat sich in den letzten Mo-
naten im Unternehmen geändert
– und wie läuft die Zusammenar-
beit mit der neuen Schwesterfir-
ma Elcon? 
Die Umsetzung der bereits ange-
sprochenen Projekte, das neue
ERP-System, das alles sind Teil-
schritte hin zu unserem großen
Ziel in unserer Marktposition »Best
in Class« zu werden. Dies ist im
Übrigen auch der Anspruch des Ei-
gentümers CFC.

Die Verlagerung unseres hoch-
manuellen Produktspektrums an
unseren zweiten Produktions-
standort bei der CFC-Schwesterfir-
ma Elcon ist bereits zu 80 Prozent
umgesetzt. Es handelt sich hierbei
immerhin um fast 150 verschiede-
ne Typen innerhalb von vier Mo-
naten! Um diese Vielzahl an Typen
in relativ kurzer Zeit transferieren
zu können, muss man schon ein
eingespieltes Team auf beiden Sei-
ten haben. Also die Erwartungshal-

tung bleibt weiterhin hoch! 

Wie sieht der EMS-Markt gegen-
wärtig aus, und wie wird es wei-
tergehen? 
Der generelle Trend ist ungebro-
chen positiv. Jedoch wird das ho-
he Niveau der Vorjahre nach mei-
ner jetzigen Einschätzung in 2008
nicht ganz erreicht werden. Auch
für 2009 werden keine signifikan-

ten Veränderungen erwartet. Für
den einzelnen EMS-Provider ist si-
cherlich der spezifische Branchen-
fokus eine wesentliche Einfluss-
größe.

Die Fragen stellte 
Susanne Schäfer
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