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Einleitung

Die Entwicklung eines Hardwareprodukts endet nicht mit einem funktionierenden Prototyp. Mit dem
Ubergang in die Serienfertigung verandern sich die Anforderungen grundlegend! Aus einer
entwickelten Lésung muss ein reproduzierbar fertigungsgerechtes Produkt werden, dessen
Materialversorgung, Qualitat, Kostenstruktur und Produktionskapazitéat auch bei steigenden
Stiickzahlen beherrschbar bleiben.

Fur Hardware-Start-ups liegt genau hier eine der anspruchsvollsten Phasen. Entscheidungen aus
der Entwicklung wirken unmittelbar auf Fertigungskosten, Lieferfahigkeit, Zertifizierung,
Kapitalbedarf und spéatere Skalierbarkeit. Was beim Prototyp noch pragmatisch geldst werden kann,
l&sst sich in der Serie haufig nur noch mit erheblichem Aufwand korrigieren.

Dieses Strategic Brief betrachtet die wesentlichen Punkte, die vor und wahrend des Ubergangs in
die Serie geklart werden sollten — von der Auswahl des EMS-Partners tber Fertigungs- und
Lieferkettenfragen bis zur Planung der ersten Serienlose und des spéateren Hochlaufs.

Typische Herausforderungen fir Hardware-Start-ups

Kleine LosgrofRen treffen auf grol3e EMS-Strukturen

Der EMS-Markt reicht von spezialisierten Fertigern fiir Prototypen und Kleinserien bis zu Anbietern,
die auf groRere Serienvolumen und internationale Produktionsstrukturen ausgerichtet sind. Fir ein
Hardware-Start-up kommt es deshalb nicht auf die Grol3e des EMS-Partners an, sondern darauf, ob
dessen technische Ausstattung, Prozesse, Losgrofen, Kostenstruktur und Kapazitaten zum
jeweiligen Projekt passen.

Eine besondere Herausforderung entsteht beim Ubergang von ersten Kleinserien zu steigenden
Stlickzahlen. Der Partner muss nicht nur die aktuelle Produktionsmenge zuverlassig abbilden
kénnen, sondern auch eine realistische Perspektive fir den weiteren Hochlauf bieten. Die EMS-
Auswahl sollte deshalb bereits die geplante Entwicklung des Produkts und der Produktionsvolumen
berlcksichtigen.

Fertigungs-Know-how fehlt haufig in der Entwicklungsphase

Bei Hardware-Start-ups liegt der Schwerpunkt naturgemalfd auf Produktentwicklung und
Technologie. Fertigungsfragen werden dadurch nicht selten erst dann detailliert betrachtet, wenn
der Prototyp bereits funktioniert.

Zu diesem Zeitpunkt kdnnen jedoch grundlegende Entscheidungen bereits festgelegt sein — etwa
Bauteile, Leiterplattenaufbau, Montageverfahren, Testkonzept oder Anforderungen an die
Fertigungsdokumentation. Werden diese Aspekte erst beim Ubergang zur Serie tberpriift, konnen
daraus zusatzliche lterationen, Anderungen und Verzdgerungen entstehen.
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Lieferkettenrisiken ohne ausreichende Verhandlungsmacht

Bei kritischen Bauteilen verfigen Start-ups meist nicht Giber die Einkaufsmacht gré3erer OEMs.
Gleichzeitig kdnnen geringe Jahresmengen dazu fiuihren, dass bevorzugte Lieferkonditionen,
Allokationen oder alternative Beschaffungsquellen nur eingeschrankt verfugbar sind.

Besonders kritisch sind Single-Source-Situationen, die bereits wéahrend der Entwicklung entstehen.
Ein Bauteil kann fuir den Prototyp problemlos verfligbar sein und sich spater bei steigenden
Stiickzahlen als Beschaffungsrisiko erweisen. Die Verfugbarkeit geeigneter Alternativen sollte
deshalb bereits vor dem Serienanlauf geprift werden.

Kapitalbindung und Investorenerwartungen

Der Ubergang in die Serie erfordert Kapital, bevor entsprechende Umsétze entstehen.
Werkzeugkosten, Mindestbestellmengen, Materialvorfinanzierung, Zertifizierung, Testeinrichtungen
und Vorlaufzeiten missen in der Finanzplanung beriicksichtigt werden.

Fir Investoren ist dabei nicht allein entscheidend, wie weit die technische Entwicklung des Produkts

abgeschlossen ist. Entscheidend ist auch, ob der Weg von der fertigen Entwicklung tber die ersten
Serienlose bis zur planbaren Auslieferung realistisch abgebildet ist.

Worauf es beim Ubergang in die Serie ankommt

Partnerkriterien vor der Partnerwahl festlegen

Die Auswahl sollte sich nicht priméar am Bekanntheitsgrad eines EMS-Anbieters orientieren.
Entscheidend sind vielmehr die tatsdchlichen Anforderungen des Projekts. Startvolumen,
Produktkomplexitat, Technologie, Qualitdtsanforderungen, erwartete Stiickzahlentwicklung und die
Bereitschaft des Partners, ein Start-up in der frihen Phase entsprechend zu unterstitzen.

Ebenso wichtig ist die Perspektive hach dem Serienstart. Ein Partner, der fur die ersten tausend
Einheiten geeignet ist, muss nicht automatisch auch fiir deutlich héhere Volumen oder veranderte
Anforderungen geeignet sein.

Design-for-Manufacturing frihzeitig prifen

Design-for-Manufacturing sollte nicht als abschlieRende Prifung vor Produktionsbeginn verstanden
werden. Bauteilauswahl, Leiterplattenlayout, Montagekonzept, Testbarkeit und
Fertigungsdokumentation beeinflussen bereits wahrend der Entwicklung, wie wirtschaftlich und
stabil ein Produkt spater gefertigt werden kann.

Je spater grundlegende Fertigungsprobleme erkannt werden, desto hdher ist in der Regel der
Aufwand fir Anderungen. Eine friihzeitige Abstimmung zwischen Entwicklung und Fertigung
reduziert dieses Risiko und schafft gleichzeitig eine bessere Grundlage fir die spatere
Serienproduktion.

Lieferkette bewusst aufbauen

Die Lieferkette des Serienprodukts sollte nicht einfach aus der Prototypenbeschaffung tilbernommen
werden. Fur kritische Komponenten sind Verflgbarkeit, Lieferzeiten, Mengenentwicklung,
Herstellerabhangigkeiten und magliche Alternativen zu prifen.

Eine Dual-Sourcing-Strategie kann bei ausgewahlten kritischen Bauteilen sinnvoll sein. Sie ist
jedoch kein Selbstzweck. Entscheidend ist, die tatsachlichen Beschaffungsrisiken zu identifizieren
und dort abzusichern, wo ein Ausfall die Serienproduktion tatsachlich gefahrden wiirde.
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Kapitalplanung an die Fertigungsrealitat koppeln

Die Finanzplanung sollte die tats&chlichen Anforderungen des Serienanlaufs abbilden. Dazu
gehdren unter anderem Werkzeugkosten, Mindestbestellmengen, Materialvorfinanzierung,
Zertifizierung, Testaufbau und die Finanzierung der ersten Serienlose.

Gerade bei jungen Unternehmen kann die Differenz zwischen einem technisch fertigen Produkt und
einer tatséachlich auslieferbaren Serie erheblichen Einfluss auf den Kapitalbedarf haben. Diese
Phase sollte deshalb nicht mit pauschalen Annahmen, sondern auf Basis der konkreten Fertigungs-
und Beschaffungssituation geplant werden.

Den Zielmarkt von Anfang an mitdenken

Die Fertigungsstrategie sollte nicht unabhangig vom spateren Absatzmarkt entwickelt werden.
Anforderungen an Zertifizierung, Zoll, Logistik und Marktzugang kénnen je nach Zielregion erheblich
variieren.

Wer bereits wahrend der Entwicklung Europa, Nordamerika oder Markte wie Indien oder Brasilien
bericksichtigt, kann Fertigungsstandort, Lieferkette und Partnerauswahl entsprechend ausrichten.
Das reduziert spatere Anpassungen, wenn aus dem Entwicklungsprojekt ein international
vertriebenes Serienprodukt werden soll.

Einschatzung

Bei Hardware-Start-ups wird die Fertigung haufig erst dann zum zentralen Thema, wenn die
technische Entwicklung bereits weit fortgeschritten ist. Zu diesem Zeitpunkt sind wesentliche
Entscheidungen jedoch oft schon getroffen — bei Bauteilen, Layout, Fertigungsprozessen und
Lieferanten.

Die Auswahl des EMS-Partners ist deshalb nur ein Teil der Aufgabe. Entscheidend ist die
frihzeitige Abstimmung zwischen Produktentwicklung, Fertigung, Lieferkette und geplantem
Serienvolumen. Je friher diese Faktoren zusammengefuhrt werden, desto besser lassen sich
spatere Anderungen, Verzégerungen und zusétzliche Kosten vermeiden.

Fur Investoren schafft eine belastbare Fertigungsplanung zudem eine realistischere Grundlage ftr
die Bewertung des Weges vom entwickelten Produkt bis zur skalierbaren Serienproduktion.

Fazit

Der Ubergang vom Prototyp zur Serie ist keine einzelne Produktionsentscheidung, sondern ein
Prozess, bei dem technische, operative und wirtschaftliche Faktoren zusammenkommen. Die
wesentlichen Weichen werden dabei haufig bereits vor dem ersten Serienauftrag gestellt.

Fur Hardware-Start-ups bedeutet das - Fertigung, Lieferkette, EMS-Partner, Qualitat, Zertifizierung
und Kapitalbedarf sollten nicht nacheinander, sondern als zusammenhangende Bestandteile des
Serienkonzepts betrachtet werden.

Uber den Autor

Dirk Kaussen ist Grinder und Geschéftsfihrer der EMS Strategy Group. Mit rund 40 Jahren
Erfahrung in der Elektronikindustrie — darunter die Griindung einer eigenen Elektronikfertigung in
Deutschland — verfligt er Uber tiefgreifende Expertise in Fertigungsprozessen, EMS-Partnerauswahl,
Lieferkettenstabilitdt, Verlagerungsprojekten und Risikomanagement. Sein Ansatz verbindet
praxisnahe Losungen mit direktem Bezug zur industriellen Realitat.
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Uber die EMS Strategy Group

Die EMS Strategy Group unterstiitzt Industrieunternehmen bei der strategischen und operativen
Weiterentwicklung ihrer Elektronikfertigung. Schwerpunkte sind die strategische Verlagerung von
Fertigungsvolumen, die  Auswahl qualifizierter = EMS-Partner, der Aufbau  neuer
Produktionskapazitaten sowie die Erweiterung bestehender Fertigungsstrukturen.

Darliber hinaus sichern wir Lieferketten durch Risikoanalysen, Dual-Sourcing-Strategien und
maf3geschneiderte Supply-Chain-Konzepte, mit operativer Begleitung bis zum Serienhochlauf.

www.emssg.com | LinkedIn: Dirk Kaussen

Rechtlicher Hinweis / Haftungsausschluss

Die in diesem Dokument enthaltenen Informationen, Analysen und Empfehlungen wurden mit grof3ter
Sorgfalt und nach bestem Wissen erstellt. Sie dienen ausschlie3lich allgemeinen Informationszwecken
im B2B-Kontext und stellen keine Rechts-, Steuer-, technische oder betriebswirtschaftliche Beratung dar,
die auf eine spezifische Situation zugeschnitten ist. Die Inhalte dieses Dokuments kénnen und sollen
eine individuelle, qualifizierte Fachberatung oder wirtschaftliche Machbarkeitsstudien nicht ersetzen. Alle
genannten Markt-, Statistik- und Brancheninformationen basieren auf 6ffentlich zuganglichen Quellen
zum Zeitpunkt der Veroffentlichung.

Regulatorischer Vorbehalt: Da sich gesetzliche Vorgaben, Richtlinien, Normen und deren offizielle
Auslegungsvorschriften (insbesondere auf EU- und internationaler Ebene) kontinuierlich
weiterentwickeln, spiegeln alle Angaben den Stand zum Zeitpunkt der Erstellung wider. Sie stehen unter
dem ausdriicklichen Vorbehalt spaterer offizieller Veroffentlichungen oder Gesetzesanderungen.
AusschlieBlich die offiziellen Gesetzestexte und behordlichen Publikationen sind rechtsverbindlich.

Gewahrleistungs- und Haftungsausschluss: Obwohl alle zumutbaren Anstrengungen unternommen
wurden, um die Richtigkeit der bereitgestellten Informationen zu gewahrleisten, tbernimmt die EMS
Strategy Group keine ausdriickliche oder stillschweigende Gewahrleistung oder Garantie fir die
Richtigkeit, Vollstandigkeit oder Aktualitéat der Inhalte.

Soweit gesetzlich zulassig, ist jegliche Haftung der EMS Strategy Group fir direkte, indirekte, zuféllige,
Folge- oder sonstige Schaden ausgeschlossen, die aus der Nutzung, dem Vertrauen auf oder der
praktischen Umsetzung von Informationen, Strategien, Empfehlungen oder Bewertungskriterien dieses
Dokuments entstehen.

Urheberrecht und Weitergabe: Dieses Dokument darf in seiner urspriinglichen, unveranderten Form
weitergegeben und geteilt werden, vorausgesetzt, die vollstandige Nennung und Urheberbezeichnung
der EMS Strategy Group bleibt jederzeit erhalten.

Steuerrechtliche Abgrenzung / Keine Steuerberatung: Soweit in diesem Dokument steuerliche oder
abgabenrechtliche Aspekte angesprochen werden, erfolgt dies ausschliel3lich im Rahmen einer
allgemeinen strategischen oder wirtschaftlichen Betrachtung und nicht als individuelle steuerrechtliche
Prifung, Beratung oder Gestaltung. Die EMS Strategy Group Ubernimmt keine auf den konkreten
Einzelfall bezogene Hilfeleistung in Steuersachen. Die Beurteilung konkreter steuerlicher Auswirkungen
und die Entwicklung oder Prifung steuerlicher Gestaltungen sind einem hierzu befugten Steuerberater,
Wirtschaftsprifer, Rechtsanwalt oder einer sonst gesetzlich befugten Stelle vorbehalten.
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