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I Vorwort
Liebe Leserinnen und Leser,

Sie haben es bemerkt, diese Aus-
gabe der inform beschéftigt sich im
Schwerpunkt mit unseren Bezie-
hungen zu China.

Wir freuen uns, dass der Chefre-
dakteur von Blech InForm, Herr
Frank Pfeiffer, auf BVS aufmerksam
geworden ist und mich um ein
Interview gebeten hat.

Den Abdruck unseres Gesprachs
finden sie im Folgenden.

Ihr
Harald Steiner

Mit Partnern
wachsen

Chefredakteur von Blech InForm
im Gespréach mit Harald Steiner
Artikel aus Blech InForm , Carl
Hanser Verlag Munchen, Ausgabe
Oktober 2007:

Elektronik in Feinblechldsungen
verpacken - so lautet das Betéti-
gungsfeld von BVS Blechtechnik in
Boblingen. Unter Harald Steiner,
dem Grinder und Chef, hat sich das
Unternehmen innerhalb von 18
Jahren von der ,,One-Man-Show*
zu einem der grof3ten System-
lieferanten fiir Gehausetechnik ent-
wickelt. Seit gut acht Jahren ver-
leiht das China-Engagement von
BVS dem Wachstum zusétzliche
Schubkraft. Blech InForm befragte
den Entrepreneur Harald Steiner
nach seiner Asien-Strategie.

BIF: Herr Steiner, Sie liefern nicht
an die Automobilindustrie. Trotz-
dem haben Sie sich recht friih fir

ein Engagement im Ausland ent-
schieden. Warum?

STEINER: Die Vorteile eines Aus-
landsengagements machen sich
beileibe nicht nur in der Automobil-
Zulieferung bemerkbar, auch wenn
dort der Preisdruck besonders grof3
ist. Auch in der Gehausefertigung
zahlt das bessere Angebot.

Und anders als bei Teilen der CNC-
Fertigung liel3en sich schon vor
mehr als zehn Jahren bei werkzeug-
gebundenen Teilen in groRer Stlick-
zahl nur schwer marktfahige
Preise erzielen, wenn man auf
deutsche Partner setzte. Wir haben
damals Auftrage verloren.

BIF: Und dann fanden Sie Partner
in Osteuropa...

STEINER: Ja, wir hatten schon von
1995 bis 1998 eine Zusammen-
arbeit mit drei Blechbearbeitern in
Tschechien, die uns im Markt der
Gehausefertigung anfangs einen
wirtschaftlichen Vorsprung ermog-
lichte. Im Laufe der Zeit waren wir
aber immer weniger mit dem En-
gagement dieser Firmen zufrieden.
Zudem schrumpfte der Kosten-
vorteil deutlich. So begannen wir,
uns fur andere Regionen zu
interessieren.

BIF: Weshalb entschieden Sie sich
flr China? Das war doch sicher
damals noch eine ungewdhnliche
Idee.

STEINER: Sie haben Recht. Selbst
vor acht Jahren galt es noch als
exotisch flr einen Blechbearbeiter,
sich in China zu engagieren. Aber
ich war mir meiner Sache ziemlich
sicher und wusste: Wir brauchten
einfach die kostengiinstige
Fertigung, um unser Wachstum
abzusichern.

BIF: Wie sah Ihr Plan aus?
STEINER: Wir wollten zunachst eine
eigene Fertigungsstatte aufbauen.
Dabei kam uns eine Offerte
der Stuttgarter Steinbeis-

Stiftung fir Wirtschaftsforderung
(www.stw.de) sehr gelegen, die
uns fur zwei Jahre die Mitarbeit
einer chinesischen Ingenieurin
nahelegte, die in Deutschland ein
MBA-Aufbaustudium absolvierte.
Und diese Mitarbeiterin erwies sich
als ein wahrer Gliicksgriff fiir uns.
BIF: Inwiefern?

STEINER: Nun, diese qualifizierte
junge Frau knipfte wertvolle
Kontakte zu Blechbearbeitern in ih-
rem Heimatland und ermdglichte
die Verstandigung. Bei einer ersten
Reise besichtigten wir zehn blech-
bearbeitende Betriebe in verschie-
denen Regionen Chinas. Dabei
traten wir als Kunde auf. Den Plan,
eine eigene Fertigung aufzubauen,
hatten wir zurlickgestellt, denn die
Unwadgbarkeiten erschienen uns
doch als zu grof3. So kénnen nicht
vorhersehbare Schwankungen in
der Belegschaftsstérke, wie sie in
China nicht selten sind, fir einen
Mittelstandler existenzgefahrdend
sein.

BIF: Welchen Eindruck vermittelten
die potenziellen Partner?
STEINER: Die Maglichkeiten der
einzelnen Firmen waren hochst
unterschiedlich. Wahrend die einen
schon fast nach europdischem
Standard fertigten, schien bei
anderen Qualitat ein Fremdwort zu
sein.

BIF: Fanden Sie schlieBlich, was Sie
suchten?

STEINER: Ja, wir bauten im Laufe
der Jahre Lieferbeziehungen zu
neun Firmen auf, zu vieren davon
gab es besonders enge Kontakte.
Nattrlich wurden diese Beziehun-
gen immer wieder auf den Prif-
stand gestellt, und auch heute sind
regelmalige Reisen an die
Produktionsstéatten ein Muss.
Andererseits laden wir die Partner
zu uns ein und besuchen mit ihnen
Kunden, um sie mit den hiesigen



Marktbedurfnissen bekannt zu
machen und sie flr Faktoren wie
Lieferqualitat, Termintreue oder
Verpackungsbeschaffenheit zu
sensibilisieren.

BIF: Was splrten Sie als deut-
lichste Veranderung in dieser
Partnerschaft?

STEINER: Auf3er dem Zuwachs an
Vertrauen das zunehmende Know-
how auf Seite der chinesischen
Partner. Sehen Sie, wir lassen
inzwischen nicht nur Kleinteile wie
Abschirmhauben oder Abdeck-
bleche dort fertigen. Die Produkt-
palette reicht heute vom einfachen
Blechteil Gber die Baugruppe bis
zum Gehdause inklusive Pulver-
beschichtung und Siebdruck, und
das nach européischen Normen mit
Messprotokoll und Zertifikat. Und
auch wir haben dazugelernt, haben
unseren Horizont erweitert, denn in
unseren Reihen befinden sich
permanent mindestens zwei
chinesische Mitarbeiter. Ganz klar:
ohne sie und ihre Vorgénger ware
dieses Geschaft nicht mdoglich.
BIF: Wie werden Sie weiter vor-
gehen?

STEINER: Wir haben beschlossen,
uns zukinftig auf einen Partner zu
konzentrieren. Mit diesem Betrieb
aus Jinan - das liegt etwa 400 km
sudostlich von Peking - arbeiten wir
seit drei Jahren zusammen und
haben dabei sehr gute Erfahrungen
gemacht. Diese Partnerschaft wol-
len wir zu einem echten Joint
Venture ausbauen, um unsere
Kunden noch besser bedienen zu
kénnen. Sogar die Verlagerung
kompletter Produktionsteile ist
geplant.

BIF: Welchen Anteil an Ihrem Um-
satz wird das Chinageschaft dann
haben?

STEINER: Nachdem wir in diesem
Jahr von rund 1 Million Euro aus-
gehen, werden es 2008 etwa

2 Millionen sein. Das sind fast 10
Prozent unseres Gesamtumsatzes.
BIF: Ihre Bilanz féllt also durchweg
positiv aus?

STEINER: So ist es. Es ist uns ja
nicht nur gelungen, unsere beste-
henden Kunden mit kleinen Teilen
in groRer Stlickzahl kostenglinstig
zu beliefern. Wir konnten auch
durch unser Chinageschaft zahl-
reiche Neukunden gewinnen, die
nun die CNC-Fertigung hierzulande
auslasten. Und wenn neue
Produkte anlaufen, beschaftigen
Prototypenbau und Ramp-up-
Phase zusétzliche Arbeitskrafte
bei uns; die Serienfertigung findet
dann in China statt.

BIF: Sie konnen also guten
Gewissens anderen Blech-
bearbeitern Partnerfirmen in China
empfehlen?

STEINER: Das kann ich. Bei einer
Stiickzahl ab 5000 kann es heil3en:
Go east. Man muss selbst kein aus-
gewiesener Asienkenner sein, um
in China erfolgreich tatig zu sein.
Unterstiitzt von engagierten
Fachkraften aus der Region und mit
etwas Einfiihlungsvermdgen ent-
steht aus einem Kontakt schnell ein
ganzes Netzwerk. Und eben das
braucht man als Blechbearbeiter,
damit aus einem konjunkturellen
Hohenflug kein Fall ins Bodenlose
wird.

(Quelle: BLECH InForm 5/07)

BVS-Team In
China

Beim Lieferanten in der Provinz
Shandong

Aufgrund eines neuen Projektes
eines Kunden hat ein 4-kopfiges
BVS-Team unseren wichtigen
Lieferanten in Jinan in der

Provinz Shandong besucht. Ziel
des Besuches war es, die Werk-
zeuge beim Lieferanten vor Ort
zu prufen und den Prozess und
das Qualitatsmanagement zu
auditieren.

Der Lieferant hat die kompletten
Prozesse anhand von 4 Teilen
aus dem neuen Projekt prasen-
tiert und alle wichtigen Punkte
wurden diskutiert. AuRerdem
wurden MalRnahmen zur Siche-
rung der Qualitat vorgeschlagen.
In Zusammenhang mit diesem
neuen Projekt wurde auch
besonders auf die Messmethode
als ein wichtiges Instrument der
Qualitatssicherungsmallnahme
eingegangen.

Nach dem dreitdgigen Besuch
sind wir Uberzeugt, dass der
Lieferant die Qualitatsanfor-
derungen gewahrleisten kann
und die Zusammenarbeit
sicherlich erweitert wird.



SPS/IPC/DRIVES
27.-29.11.07
in NUrnberg

_Wir laden Sie herzlich
zur SPS/IPC/DRIVES
ein, die vom 27. bis

\ I 29. November 2007

EFLEC REIVEE In N Urnberg

e g Stattfinden wird. BVS

=== finden Sie in Halle 4A,

Ehekn e 29T Stand 550.

Nehmen Sie
interessante Blechteile und
komplexe Geh&duse aus unserer
laufenden Produktion in

Augenschein.

Eines unserer aktuellen Projekte

konnen Sie gleich live testen und

sich Ihr Erinnerungsfoto vom
cosmocard-Fotoautomaten direkt
vom Messestand mitnehmen.

Eintrittsgutscheine zur Messe

kdnnen Sie gerne bei Frau Hauser

per Mail anfordern (a.hauser@bvs-
blechtechnik.de).

HERAUSGEBER: BVS BLECHTECHNIK GMBH, BOBLINGEN, FON: 0049 (0)7031/ 7164-0, FAX: 0049 (0)7031/ 7164-44,

WWW.BVS-GRUPPE.DE, E-MAIL: TK@BVS-BLECHTECHNIK.DE

I Erweiterung der Produktionsflache

Wir brauchen mehr Platz! Inshesondere flr die Bereiche Schweil3en,
Siebdruck und Schleifen.

Deshalb sind derzeit umfangreiche Bauarbeiten im Gange. Der gesamte
bisherige Blrotrakt wird kuinftig zur Produktionsflache werden.

Direkt vor den bisherigen Biiros wird ein neuer zweigeschossiger
Buroanbau mit diversen Besprechungs- und Schulungsrdumen erstellt.

Im Eingangsbereich soll ein Showroom entstehen, wo sténdig aktuelle
Produkte ausgestellt werden.

Wir gewinnen durch die gesamte Baumalinahme etwa 1500 m? Flache.
Die Fertigstellung ist im Frihsommer 2008 geplant.

I Last, but not least!

Jeder Tag an dem Du nicht l&chelst, ist ein verlorener Tag.
Charlie Chaplin, 1889 - 1977



