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Einleitung

Blicken wir auf die Ereignisse der letzten zwei Jahren zurück, so müssen wir feststellen, 
dass wir uns in einem weltweiten Wandel befinden. Die „Ordnung“, so wie wir sie bislang 
kennenlernen durften, wird es in dieser Form nicht mehr geben. Die Corona-Pandemie 
und der Konflikt in der Ukraine haben uns gezeigt, dass wir in einer Zeit des Umbruchs 
leben.

Nachhaltigkeit, die Digitalisierung und die Abhängigkeit von globalen Lieferketten 
beschreiben diesen Wandel sehr gut. Als Hersteller steht man daher heute sowohl im 
B2B- als auch im B2C-Markt vor immer größeren Herausforderungen.

Die Entwicklungs- und Lebenszyklen unserer Produkte werden immer kürzer, während 
Kunden, Investoren und Gesetzgeber die Entwicklung von effizienteren, besonders 
klima- und umweltfreundlichen Technologien einfordern.

Auf den folgende Seiten möchten wir Ihnen gerne einen Leitfaden an die Hand geben, 
wie man durch die richtige Auswahl und den Einsatz eines OEM-Partners die neuen 
Gegebenheiten erfolgreich meistern kann.
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Fünf Kernthesen über  
OEM-Partnerschaften 

Immer mehr Industrieunternehmen 
greifen auf OEM-Partnerschaften 
zurück, um ihre Wettbewerbsfähigkeit 
auf dem Markt zu verbessern.

Für Unternehmen muss die 
Zusammenarbeit mit einem 
OEM bei der Entwicklung und 
Produktion neuer Produkte 
Synergien freisetzen, damit sie sich 
unterm Strich wirklich auszahlt.

OEM-Partnerschaften benötigen 
auf beiden Seiten vom ersten 
Tag an eine klare Definition von 
Verantwortlichkeiten und Rollen 
innerhalb der Projektteams.

Ein OEM-Partner dient in erster 
Linie dazu, die Kompetenz zu 
bündeln, die Skalierbarkeit von 
Produkten zu verbessern und die 
Time-to-Market zu verkürzen.

Damit eine OEM-Partnerschaft 
erfolgreich wird, muss der OEM 
umfassende Erfahrungen und 
Fähigkeiten in den Bereichen 
Entwicklung und Forschung, 
Testung und Produktion in die 
Kooperation einbringen.
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Was ist eine OEM-Partnerschaft?

Eine OEM-Partnerschaft beschreibt die Kooperation eines Industrieunternehmens mit 
einem Original Equipment Manufacturer (OEM) oder Erstausrüster bei der Entwicklung 
und Herstellung von Einzelkomponenten oder kompletten Systemen. Im Rahmen 
dieser Zusammenarbeit unterstützt der OEM das Industrieunternehmen bei dessen 
Produktentwicklung und Markenpräsenz.

Dies kann zum Beispiel dadurch geschehen, dass der OEM-Partner die Entwicklung 
einer Teilkomponente oder einer Komponentengruppe nach den Vorgaben des 
Industrieunternehmens übernimmt. Hier bringt der OEM seine Branchenerfahrung und 
Expertise in die Produktentwicklung mit ein. In der Praxis kann sich der OEM um die 
gesamte Entwicklung, inklusive Tests und Zertifizierungen, kümmern, die Komponenten 
produzieren und diese an die Produktionsabläufe angepasst an die Fertigungsstelle des 
Industrieunternehmens ausliefern.

Den OEM zeichnet in dieser Partnerschaft im Allgemeinen aus, dass er die 
Komponenten und Produkte, die für das Industrieunternehmen gefertigt werden, nicht 
selbst unter einem eigenen Markennamen auf den Markt bringt. Wie sich eine OEM-
Partnerschaft im Einzelnen ausgestalten lässt, wird von den Kooperationspartnern vor 
Beginn der Zusammenarbeit vertraglich geregelt.

•	 In den meisten Branchen bezeichnet der Original 
Equipment Manufacturer als Erstausrüster ein 
Unternehmen, das Komponenten oder Geräte 
herstellt, die anschließend von einem weiteren 
Unternehmen unter dessen Marke vermarktet 
werden. Auf diese Bedeutung bezieht sich auch 
der Begriff OEM-Partnerschaft.

•	 In der Automobilindustrie werden hingegen die 
Autohersteller selbst als OEM bezeichnet. Die 
Erstausrüster im Sinne einer OEM-Partnerschaft 
sind im Modell der Lieferantenpyramide der 
Automobilindustrie mit den Zulieferern der 
Ebene Tier 1 (Systeme und Module) oder Tier 2 
(Komponenten) gleichzusetzen.

•	 In der IT-Industrie werden Hard- und Software-
Produkte als OEM gelabelt, die unter bestimmten 
lizenzrechtlichen Bedingungen oder als Bulk-Ware 
in den Vertrieb kommen.

OEM – ein 
Begriff mit 
mehreren 
Bedeutungen
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OEM-Partnerschaften liegen im Trend

Industriekooperationen wie sie durch OEM-Partnerschaften beschrieben werden, haben 
besonders in der Automobilindustrie eine lange Tradition. Durch die Serienfertigung 
der Fahrzeuge begannen die Automobilhersteller schon vor vielen Jahren damit, hoch 
spezialisierte Zulieferer in ihre Wertschöpfungskette einzubinden. Heutzutage gibt es 
in der Fahrzeugindustrie praktisch keinen Hersteller, der ohne enge technologische 
Kooperationen mit Zulieferern auskommt.

In den letzten Jahren hat sich das Modell der OEM-Partnerschaften in immer mehr 
Branchen der produzierenden Industrie durchgesetzt. Wichtige Branchen für OEM-
Partnerschaften sind:

Fahrzeugindustrie

Medizinprodukte

IT-Hardware

Luftfahrt

Robotik

Unterhaltungselektronik
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Weltweiter 
EMS-Markt

477 Mrd.  
US-Dollar

2021

504 Mrd.  
US-Dollar

2022

798 Mrd.  
US-Dollar

2029

Quelle: Fortune Business Insights

OEM-
Partnerschaften 
liegen im Trend
Was sind Ihre Pläne für 
OEM-Partnerschaften in 
den kommenden 12-18 
Monaten?

Quelle: Futurum Research Stark  
ausbauen

26.7%

-3.3% -0.9%

0.4%

UnentschiedenStark  
reduzieren

Leicht  
reduzieren

17.0%

Stabil  
halten

51.7%

Leicht  
ausbauen

Der weltweite Markt für elektronische Fertigungsdienstleistungen (Electronic 
Manufacturing Services) wird für 2021 mit 476,88 Mrd. US-Dollar bewertet. Von 2022 
bis 2029 wird für diesen Markt mit einem jährlichen Wachstum von durchschnittlich 
6,8 Prozent gerechnet. Analysten gehen davon aus, dass ein wesentlicher Teil dieses 
Marktwachstums durch den Trend zur Auftragsfertigung und zum Outsourcing von 
technischen Dienstleistungen an OEMs angetrieben wird.
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Weshalb OEM-Modelle 
Industrieunternehmen gerade heute  
so viel Mehrwert schaffen

1. Die Herausforderung
Für Industrieunternehmen, die am Consumer- oder B2B-Markt erfolgreich sein wollen, 
dreht sich die Welt heute schneller als das noch vor 20 oder 30 Jahren der Fall war.

Die digitale Transformation hat zu einem beispiellosen Innovationswettbewerb geführt. 
Neue Technologien und Produkte werden immer komplexer und entstehen in einem 
immer rasanteren Tempo. Branchengrenzen und Wertschöpfungsketten verschieben 
sich, während sich die Märkte zugleich globalisiert haben, Lieferketten fragiler und 
Markttrends weniger vorhersehbar geworden sind.

Im Zuge dieser Entwicklungen haben sich auch die Kundenerwartungen verschoben: 
Produkte müssen nahtlose Kundenerlebnisse bieten und neue Technologien sollen 
möglichst schnell adaptiert werden. Hinzu kommt, dass die Erwartungshaltung 
anspruchsvoller geworden ist. Kunden verlangen Produktlösungen, die schnell 
verfügbar und auf ihre persönlichen Bedürfnisse zugeschnitten sind und dabei hohen 
Qualitätsansprüchen genügen.

Um in diesem Umfeld mithalten zu können, müssen Hersteller schnell und flexibel 
agieren. Zugleich benötigen sie jedoch auch ein tiefgreifendes Spezialwissen, um 
Innovationen aufgreifen und in ihre Produkte implementieren zu können. All das 
bedeutet: Wer im Wettbewerb erfolgreich sein will, muss in kurzen Zyklen hochkomplexe 
Produkte entwickeln, die ein beträchtliches Maß an Hard- und Software-Expertise 
verlangen. Gleichzeitig müssen diese Produkte in agilen Teams mit übergreifendem 
Know-How entwickelt werden und dabei internationalen Standards genügen.
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2. Die Lösung
OEM-Partnerschaften verschaffen Industrieunternehmen in diesem Wettbewerb einen 
realen Marktvorteil hinsichtlich der folgenden Faktoren:

Zeit

Kosten

Produktqualität

Strategie



WHITE PAPER

OEM-Services für agile Industrieunternehmen                  I     9 

Zeit: 

Time-to-Market ist für Unternehmen zu einem der wichtigsten Faktoren für den 
Erfolg im Wettbewerb geworden. OEM-Partnerschaften verkürzen die Zeit für die 
Produktentwicklung. Denn der OEM bringt sein vielfältiges Wissen über geeignete 
Produkte oder Lösungen und seine fertige Infrastruktur in die Partnerschaft mit ein.  
Auf diese Weise spart sich ein Hersteller den zeitraubenden Aufbau neuer Projektteams 
sowie zusätzlicher Entwicklungs- und Produktionskapazitäten. Durch die Erfahrung 
des OEM sinkt außerdem die Wahrscheinlichkeit, dass sich Projekte unplanmäßig in die 
Länge ziehen oder gewählte Lösungswege komplett scheitern.

Kosten: 

Der Zugriff auf die Infrastruktur des OEM-Partners senkt auf Seiten des Herstellers die 
eigenen Total Cost of Ownership (TCO) immens. Denn der OEM bringt bereits etablierte 
Produkte, die notwendige Infrastruktur sowie den Zugang zu technischem Fachwissen 
in die Partnerschaft mit ein. So entfallen alle Kosten für: hochqualifiziertes Personal, das 
auf dem Markt gefunden, angeworben, eingestellt und eingearbeitet werden müsste, 
Investitionen in Ausrüstungen und hochspezialisierte technische Geräte oder den 
Aufbau zusätzlicher Fertigungskapazitäten, die Etablierung neuer Arbeitsabläufe sowie 
die langfristige Unterhaltung all dieser Investitionen.

Produktqualität: 

Der OEM verhilft dem Markenhersteller nicht nur zu einer kürzeren Time-to-Market 
bei geringeren TCO, er erhöht durch seine Produkterfahrung und seine tiefen 
Marktkenntnisse auch die Produktqualität. So spart sich der Hersteller nicht nur 
Fehlentwicklungen bei Produktkomponenten und vermeidet teure Lernkurven, die seine 
Marktposition gefährden könnten. Vielmehr kommt mit dem OEM ein kompetenter 
Partner mit Branchenerfahrung an Bord, der zu einem Garanten dafür wird, dass die 
Wettbewerbsfähigkeit des Endprodukts ein Stück weit verbessert wird.

Strategie: 

Die zuvor genannten Vorteile einer OEM-Partnerschaft verschaffen dem 
Markenhersteller strategische Spielräume: Das Unternehmen kann seine Ressourcen 
auf die eigenen Stärken konzentrieren und auf diesen Feldern die eigene Exzellenz und 
seine Stellung im Markt ausbauen. Schwer kalkulierbare Investitionskosten werden 
so verringert. Durch die schnelle Adaption neuer Technologien im Rahmen der OEM-
Partnerschaft kann das Produktportfolio agiler, flexibler und zu besser kalkulierbaren 
Kosten an Marktveränderungen angepasst werden. Schließlich senkt die OEM-
Partnerschaft für einen Hersteller das Risiko selbst neue Trends zu setzen und neue 
Märkte zu erschließen. Unter dem Strich ist das Unternehmen durch den OEM in der 
dynamischen Geschäftswelt von heute strategisch breiter aufgestellt.
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Warum sich 
Unternehmen 
für eine OEM-
Partnerschaft 
entscheiden

Leistungsvermögen  
und vorhandene 

Lösungen: 86 Prozent

Bessere  
Skalierbarkeit der 

Produkte: 80 Prozent

Kostenreduzierungen: 
74 Prozent

86% 80% 74%

OEM-
Partnerschaft als 
Innovationsgarant
Haben Ihnen OEM-
Partnerschaften dabei 
geholfen, Innovationshürden 
zu überwinden?

Wie OEM-
Partnerschaften 
die Time-to-Market 
verbessern
In welchem Ausmaß hat sich 
durch OEM-Partnerschaften 
die Geschwindigkeit erhöht, 
mit der Sie neue Ideen auf den 
Markt bringen?

Ja 88.3%

3.3%Nicht sicher

8.4%Nein

1-10%

11-30%

31-50%

>50%

13%

27%

7%

53%

Quelle: Futurum Research

Warum gehen Hersteller OEM-Partnerschaften ein?
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Welche Anforderungen ein OEM  
erfüllen sollte

So nützlich eine OEM-Partnerschaft für ein Industrieunternehmen sein kann, so wichtig 
ist es auch den richtigen OEM-Partner zu finden. Denn in der Praxis muss ein OEM 
die strategische Position, die ihm im Rahmen der Partnerschaft zugedacht ist, auch 
wirklich ausfüllen können. Aber woran lässt sich erkennen, ob ein OEM zu dem eigenen 
Unternehmen passt?

Eine OEM-Partnerschaft ergibt nur dann Sinn, wenn der OEM in seinem 
Technologiebereich wirklich gut ist. Schließlich besteht das Ziel darin, zusammen mit 
dem OEM in kurzer Zeit herausragende Produkte zu entwickeln. Deshalb sollten sich 
Unternehmen vor Beginn der Partnerschaft vergewissern, dass der OEM über alle 
Ressourcen verfügt, die für die Zusammenarbeit notwendig sind. Dazu zählen zum 
Beispiel:

•	 das notwendige technologische Know-How, 

•	 die erforderliche Infrastruktur für Entwicklung, Projektmanagement, Testung und 
Fertigung, 

•	 Erfahrungen im Bereich der Qualifizierung und Zertifizierung von Produkten.

Tipp: Der perfekte Partner bringt technologische Fähigkeiten in die Partnerschaft, die 
Schwächen des Herstellers auffangen und sich mit dessen Kompetenzen zu einer Win-
win-Situation bündeln, die Synergien freisetzen.

Neben technologischem Know-How und passenden Produkten benötigt der OEM-
Partner auch tiefgreifende Kenntnisse und Erfahrungen in den relevanten Märkten 
sowie des Marktumfelds. Das bedeutet der OEM sollte sich auskennen mit:

•	 den vorhandenen Produktlösungen im Markt,

•	 möglichen regulatorischen Auflagen und Zertifizierungsprozessen,

•	 den Anforderungen, die Endnutzer an die zugelieferten Komponenten und das 
Endprodukt stellen,

•	 dem Geschäftsmodell des Industriepartners.

Technologische Kompetenz

Markt-Kompetenz
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Auf den OEM muss in der Partnerschaft absolut Verlass sein. Deshalb sollte sich das 
Industrieunternehmen vergewissern, dass er diese Rolle auch vollwertig ausfüllen kann. 
Das bedeutet der OEM sollte:

•	 alle Leistungen, die er zu der Partnerschaft beisteuert, auch wirklich aus einer Hand 
selbst bereitstellen und alle damit zusammenhängenden Prozesse unter Kontrolle 
haben,

•	 damit verbunden bereits vollständige Prozessketten und Abläufe etabliert haben,  
auf denen die OEM-Partnerschaft aufbauen kann,

•	 eventuell einen zweiten internationalen Standort haben, sofern sich daraus für das 
Projekt ein konkreter Vorteil ergibt,

•	 über transparente Strukturen verfügen, die eine Vertrauensgrundlage für die 
Zusammenarbeit bilden.

Tipp: Ein guter OEM-Partner lässt sich daran erkennen, dass er bereits gleiche oder 
ähnliche Komponenten oder Produkte entwickelt, gefertigt und erfolgreich auf den 
Markt gebracht hat, für die er seine Partnerschaft anbietet.

So wichtig es für eine erfolgreiche OEM-Partnerschaft ist, dass sich Ihre Fähigkeiten 
bei der Zusammenarbeit ergänzen und Synergien entwickeln, so braucht es doch auch 
Überschneidungen. Dazu gehört nicht nur, dass von Anfang an die „Chemie stimmen“ 
sollte. An die Zusammenarbeit sollten auch die gleichen Erwartungen geknüpft werden. 
Außerdem ist es von Vorteil, wenn von Beginn an die gleichen Ansichten über die 
Marktchancen des Kooperationsprojekts bestehen und die Risiken gleich verteilt sind.

OEM-Kompetenz

Strategische Konvergenz
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Best Practices für eine  
OEM-Partnerschaft 

Wie jede Form der Zusammenarbeit hängt der Erfolg einer OEM-Partnerschaft auch 
davon ab, wie sie in der Praxis umgesetzt wird. Dabei geht es zum einen natürlich 
um allgemeine Tugenden wie Vertrauen, eine offene Kommunikation oder eine klare 
Zuweisung der jeweiligen Rollen. Darüber hinaus lassen sich aus der praktischen 
Erfahrung weitere „weiche Faktoren“ benennen, die eine OEM-Partnerschaft zur 
Erfolgsstory werden lassen:

Bevor sich ein Unternehmen auf eine Kooperation mit einem OEM einlässt, ist 
es zunächst wichtig, dass die Entscheidung für die Zusammenarbeit im eigenen 
Unternehmen gewollt ist. Da eine OEM-Partnerschaft auch eine strategische 
Unternehmensentscheidung ist, sollte sie mit dem C-Level des Unternehmens nicht 
nur abgesprochen sein, sondern auch mit dessen voller Rückendeckung erfolgen.

Eine OEM-Partnerschaft benötigt vom ersten Tag der Zusammenarbeit eine klare 
Definition der Verantwortlichkeiten und eine eindeutige Festschreibung der Rollen 
innerhalb der Projektteams. Das gilt sowohl für den Markenhersteller als auch für 
den OEM.

Auf dieser Grundlage sollten mit dem Start des Projektes ebenfalls klare 
Kommunikationsstrukturen geschaffen werden: Wer redet mit wem, wer berichtet 
an wen? Über welche Kanäle, Tools oder Foren wird kommuniziert? Mit welcher 
Regelmäßigkeit findet der Austausch statt? Welche Erwartungen und Ziele gibt es? 
Wie werden diese kommuniziert und überprüft?

Eine gut gepflegte übersichtliche Projektdokumentation erleichtert die 
Zusammenarbeit. Dazu gehört mit dem Projektstart die Ausarbeitung von 
gemeinsam abgestimmten Pflichten- und Lastenheften für die Entwicklung aller 
Komponenten, Komponentengruppen oder Produkte.

Dem Projektmanagement fällt bei einer OEM-Partnerschaft eine besondere 
Bedeutung zu. Es benötigt etablierte, transparente Methoden und muss 
beide Seiten der Partnerschaft in das Projekt gleichermaßen integrieren. Dazu 
müssen alle relevanten Stakeholder identifiziert und eine klare Kommunikation 
mit allen Beteiligten aufgebaut werden. Im Verlauf des Projektes muss das 
Projektmanagement dafür sorgen, dass alle Schritte innerhalb des Projektplans 
transparent erfolgen und mit allen Beteiligten abgestimmt sind.
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So läuft ein OEM-Projekt ab

Zur Optimierung der Prozessqualität ist es wichtig, dass bei der Durchführung 
des Projektes auf etablierte Methoden der Produktentwicklung zurückgegriffen 
wird. Auf diese Weise entsteht ein transparenter, intelligenter Prozess, der für die 
Produktentwicklung viele Vorteile hat. Aus diesem Grund arbeitet zum Beispiel FRIWO 
auch bei der Durchführung von OEM-Partnerschaften mit dem etablierten Stage-
Gate-Prozess, der die Produktentwicklung in übersichtliche Milestones gliedert, die 
nacheinander erreicht werden und transparent den Projektfortschritt festhalten.

Mit Start des gemeinsamen Projektes kümmert sich ein erfahrener Projektmanager um 
die gesamten Projektaktivitäten und stimmt diese regelmäßig mit den Verantwortlichen 
auf Seiten des Industrieunternehmens ab. Dabei kommen in der Konzept- und 
Designphase zur Verbesserung der Effizienz agile Entwicklungsmethoden zum Einsatz. 
In dieser Phase entsteht ein umfangreicher Anforderungskatalog, der auf das zu 
entwickelnde Produkt zugeschnitten ist.

Der Entwicklungsprozess folgt dem klassischen V-Modell, in dem Produktanforderungen 
definiert und anschließend nach dem 4-Augen-Prinzip zwischen Entwicklung und 
Endabnahme im Testlabor verifiziert werden. 

Die übergeordnete Produktentwicklung erfolgt in drei Projektphasen:

Projektphasen der Produktentwicklung

Entwurf  
einer 

Produktskizze

Entwicklung  
eines  

Prototyps

Ausbau des 
Prototyps  

zur Serienreife
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Checkliste: So finden Industrieunter-
nehmen den richtigen OEM-Partner 

Technologische Kompetenz

Wurden bereits ähnliche Produkte oder Komponenten entwickelt?

Wurden bereits ähnliche Produkte oder Komponenten in OEM-Projekten eingesetzt?

Wurden bereits ähnliche Produkte oder Komponenten auf den Markt gebracht?

Hat der OEM die Ressourcen, um für die Kooperation ein qualifiziertes Team 
zusammenzustellen?

Sind Labore und Gerätschaften vorhanden, die für die Entwicklung notwendig sind?

Gibt es ausreichende Möglichkeiten, Prototypen und Produkte oder Einzelkomponenten 
zu testen?

Hat der OEM die notwendigen Kapazitäten, um die zu entwickelnden Produkte oder 
Komponenten in ausreichender Menge herzustellen und passgenau zu liefern?
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Markt-Kompetenz

Ist dem OEM das Geschäftsmodell des Industriepartners - zum Beispiel aus 
vergangenen Kooperationen - vertraut?

Hat der OEM Erfahrungen mit regulatorischen Auflagen und Zertifizierungsprozessen  
in den Zielmärkten?

Verfügt der OEM über Erfahrungen mit den Anforderungen der Endverbraucher  
an das Endprodukt und/oder die entsprechenden Komponenten?

Hat der OEM bereits als Zulieferer Erfahrungen mit dem Endprodukt gesammelt?

Verfügt der OEM über praktische Erfahrungen mit existierenden Produktlösungen  
in den relevanten Märkten?

Hat der OEM bereits Erfahrungen auf relevanten Märkten gesammelt?
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OEM-Kompetenz

Strategische Konvergenz

Hat der OEM weitere internationale Standorte?

Können mögliche Risiken gleich verteilt werden?

Hat der OEM transparente Strukturen?

Werden die Marktchancen des Kooperationsprojekts gleich eingeschätzt?

Kann der OEM alle Leistungen aus einer Hand selbst bereitstellen?

Entstehen für beide Seiten Synergien?

Gibt es vollständige Prozessketten, Abläufe und Entwicklungsstandards,  
auf denen die OEM-Partnerschaft aufbauen kann?
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FRIWO – OEM-Partnerschaft  
mit German Engineering

Sie benötigen bei der Produktentwicklung eine passende Lösung für die 
Stromversorgung oder den elektronischen Antrieb? Dann sollten wir sprechen!

FRIWO ist der ideale OEM-Dienstleister für Industrieunternehmen, die einen 
kompetenten Partner für die Entwicklung und Produktion von sicher funktionierenden 
Elektronik-Lösungen suchen.

Als umfassender Experte für kundenspezifische Stromversorgungen und 
E-Antriebssysteme bieten wir Ihnen eine Dienstleistung aus einer Hand und einem 
Guss. Unsere Engineering-Teams in Deutschland verantworten und begleiten die 
Entwicklung passender Lösungen von der ersten Idee bis zum fertigen Produkt.

Neben unserem Wissen und der langjährigen Erfahrung bringen wir zahlreiche 
hochwertige Engineering-Tools in die OEM-Partnerschaft ein. Alle notwendigen Tests 
und Prüfungen, einschließlich Langzeit-Zuverlässigkeitstests, führen wir auf unserem 
eigenen Testgelände durch.

Eine OEM-Partnerschaft mit FRIWO bedeutet: Sie konzentrieren sich bei der 
Entwicklung und Produktion neuer Produkte auf Ihre Stärken und wir liefern die 
passende Lösung für die Stromversorgung oder den E-Antrieb zu. Das zahlt sich für 
Sie gleich mehrfach aus:

•	 hervorragende Produktqualität

•	 kürzere Time-to-Market bei der Entwicklung neuer Produkte

•	 Vermeidung von Kapazitätsengpässen oder Kapazitätsüberhängen

•	 geringeres unternehmerisches Risiko

•	 keine Investitionen in die Entwicklung und Fertigung neuer Technologien



Sie haben Fragen oder konkrete 
Projekte?

Wir sind Ihre verlängerte Werkbank und begleiten Sie von der 
Fertigung der kompletten Geräte oder Systeme über die Prüfung 
und Verpackung bis zur Auslieferung an Ihre Kunden.

Ihr kompetenter Ansprechpartner bei FRIWO

Christian Hielscher
Vice President Sales 
+49 2532 81 432
christian.hielscher@friwo.com

MEHR ERFAHREN www.friwo.com


