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Die Geschaftsfiihrer von ANS iiber 30 Jahre an der Spitze der Technik

Drei Jahrzehnte Innovation
und Partnerschaft

Der Systemlieferant ANS-answer elektronik-Service- & Vertriebs GmbH hat sich liber drei
Jahrzehnte hinweg als einer der fliihrenden Anbieter fiir alle Prozesse innerhalb einer
SMD-Fertigung in der Branche etabliert und steht flir innovative Lésungen und
verlassliche Partnerschaften. 30 Jahre sind eine lange Zeit und die Welt hat sich seither
drastisch verdndert. Die beiden Geschéftsfithrer Reiner G6lz und Sebastian Glitsch
erzdhlen uns, was das Geheimnis hinter der Langlebigkeit von ANS ist und wie sich das
Unternehmen an die sich wandelnden Méarkte sowie Technologien angepasst hat.

Redaktion EPP: Herzlichen Gliick-
wunsch zum 30-jdhrigen Jubilaum von
ANS. Herr Golz, kénnen Sie uns einen
Einblick geben, wie sich die Firma Uber
die Jahre entwickelt hat?

Reiner Golz: ANS hat sich liber die letz-
ten 30 Jahre vom Anbieter von Bestii-
ckungssystemen und Schablonendrucker
zu einem Anbieter entwickelt, der den
kompletten Bedarf an Systemen in einer
Elektronikfertigung anbieten kann. So wie
sich die Nachfrage in der Fertigung weiter-
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entwickelt, hat auch ANS darauf geachtet,
welche Systeme auf dem Markt verfiigbar
sind und nicht nur technisch, sondern auch
qualitativ passend fiir die Kunden sind.

Redaktion EPP: Was waren die groB-
ten Herausforderungen, die das Unter-
nehmen in den letzten drei Jahrzehnten
bewiltigen musste, und wie haben Sie
diese gemeistert?

Reiner Golz: GroBe Herausforderungen
waren der Umzug ins neue Firmengebaude

Die ANS-Geschafts-

flihrer Sebastian

Glitsch (li.) und Reiner
~ GO6lz (re.) werfen

im Interview einen

Blick auf 30 Jahre

Systemlieferant

in 2020 sowie den dadurch realisierbaren
Ausbau des Democenters auf nunmehr
600 m? Ausstellungsflache fiir Livevorfiih-
rungen, um allen Lieferanten und Produk-
ten gerecht zu werden, aber auch Platz fir
die steigende Mitarbeiteranzahl zu schaf-
fen. Denn mehr Produkte bendtigen ent-
sprechend mehr Vertrieb sowie mehr Ser-
vicetechniker.

Sebastian Glitsch: Auch die Corona-
Zeit mit der schnell Einzug-haltenden Di-
gitalisierung in Form von Online-Meetings



und Systemprésentationen bis hin zu On-
line-Linienabnahmen war eine Herausfor-
derung, welche wir schnell in die Tat um-
gesetzt haben und zudem einen professio-
nellen Online-Auftritt erzielen konnten.

Redaktion EPP: ANS hat sich fiir den
exklusiven Vertrieb von SMD-Bestii-
ckungsautomation etablierter Marken
entschieden. Was hat zu dieser strategi-
schen Entscheidung gefiihrt?

Sebastian Glitsch: Als Distributor ist es
stets unser Ziel, qualitativ hochwertige
und technisch ausgereifte Systeme im
DACH-Markt zu etablieren. Dabei sind wir
bestrebt, eine langjahrige Partnerschaft
mit den Lieferanten einzugehen. Wichtig
ist zudem, dass wir auf die Bedirfnisse un-
serer Kunden eingehen, uns nicht von spe-
ziellen Applikationen abschrecken lassen,
sondern diese gemeinsam mit dem Kunden
entwickeln. Das kann nur mit entsprechen-
dem Know-how sowie sehr guten Kontakt
zu den einzelnen Lieferanten funktionie-
ren. Daher ist eine lange, vertrauensvolle
Partnerschaft wichtig, die auch auf die
Kunden und Interessent abstrahit.

Redaktion EPP: Wie hat die Partner-
schaft mit namhaften Herstellern wie
Yamaha-IM, Pemtron, HIT, HG-Tech DCT
und Extra-Eye Scienscope die Positionie-
rung des Unternehmens auf dem Markt
beeinflusst?

Reiner Golz: ,Langfristige Kundenzufriedenheit durch Support sowie die
jéhrlichen Wartungen stehen bei uns an erster Stelle”

» Als Distributor ist es stets
unser Ziel, qualitativ
hochwertige und technisch
ausgereifte Systeme im
DACH-Markt zu etablieren «
Sebastian Glitsch

Sebastian Glitsch: Es ist wichtig, mit
namhaften Lieferanten zusammenzuarbei-
ten. Letztendlich steht ANS hinter den Pro-
dukten. Von daher scheuen wir auch nicht,
uns mit Lieferanten einzulassen, die nicht
unbedingt ein Weltunternehmen sind. So-
lange nur die Technologie, der Preis sowie
das Leistungsverhaltnis flir unsere Kunden
interessant ist. Sicher hat ein gutes, nam-
haftes Produktportfolio den Vorteil, bei na-
hezu allen potenziellen Kunden Gehor zu
finden und sich auf eine Partnerschaft mit
ANS einzulassen. Ist dies geschafft, moch-
ten wir mit unserem qualitativ sehr guten

und schnellen Support punkten, um uns
fiir weitere Aufgaben nicht nur zu positio-
nieren sondern ebenfalls zu etablieren.

Reiner Golz: Mit Yamaha arbeiten wir
nun seit 28 Jahren zusammen. Aktuell ha-
ben wir mit der Yamaha 1 Stop Solution
ein herausragendes Gesamtpaket. Mit der
innovativen Machine2Maschine Kommu-
nikation, einem powervollen Software-Pa-
ket sowie der herausragenden YRM20 auf
der neuesten Bestlickungsplattform sind
wir in der Lage, allen Anforderungen ge-
recht zu werden. Unerheblich, ob unsere
Kunden hochste Flexibilitdt oder groBte
Bestlickungsgeschwindigkeit bendtigen!

Durchaus nennenswert ist auch Pemtron
als Spezialist fiir 3D Inspektion. Mit diesem
Hersteller arbeiten wir seit 2009 zusam-
men und konnten so gemeinsam eine sehr
gute Marke in Europa etablieren. Bis heute
arbeiten wir zusammen an neuen Innova-
tionen und begeistern damit mehr und

lhr zuverlassiger Partner fir

leistungsstarke
Reinigungsprodukte

Bild: ANS | Daniel Baldus

# ' 4 Besuchen Sie uns
in Niirnberg auf der

LS smtconnect EIERERIRR2

IA

VLIESSTOFF D
-~ KASPER

Halle 4,
Stand 232

VLIESSTOFF KASPER GmbH
Rénneterring 7-9
41068 Monchengladbach

@) +49(0)2161-95195-0
X info@vliesstoff.de
@ www.vliesstoff.de

EPP » 03]2024 11




NEWS & HIGHLIGHTS )) Interview

Bild: ANS | Daniel Baldus

«Das Ziel von ANS ist eine hohe Kundenzufriedenheit zu erreichen und langjédhrige Lieferantenbezie-
hungen zu pflegen”, so Sebastian Glitsch

mehr unserer Kunden bis hin zu groBen
namhaften Key-Account Kunden.

Redaktion EPP: Welche Rolle spielt
der technologische Wandel und wie
bleibt ihr Unternehmen an der Spitze der
technologischen Entwicklungen in der
SMD-Bestiickungsautomation?

» Zudem sind wir mit unse-
ren Lieferanten sowie de-
ren Produkte immer am
Puls der aktuellen Techno-
logien «

Reiner Golz

Reiner Golz: Mit Bestiickungsautomati-
on hat alles begonnen. Das war auch das
Motto beziehungsweise der Slogan, mit
dem ANS groB3 geworden ist. Dieser Slogan
wurde durch Core of SMT & THT abgeldst,
da wir seit letztem Jahr durch das groBere
Portfolio mehr zu bieten haben als ledig-
lich die Bestiickungsautomation. Nur mit
einer guten Gesamtperformance aus tech-
nisch perfekter Beratung seitens des Ver-
triebs liber tadellose und zu 100% genaue
Ausarbeitung sowie Demos in unserem Ap-
plikationscenter plus einer exakt getimten
Anlieferung, Installation sowie Schulung
kann ANS als Full-Range-Supplier im
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Markt bestehen. Darliber hinaus stehen die
langfristige  Kundenzufriedenheit durch
Support sowie die jahrlichen Wartungen
bei uns an erster Stelle.

Redaktion EPP: Wie sieht ANS die Zu-
kunft der SMD-Bestiickungsautomation,
und welche Trends erwarten Sie in den
kommenden Jahren?

Sebastian Glitsch: ANS wird immer fiir
neue Technologien aufgeschlossen sein
und natirlich halten wir stets unsere Au-
gen und Ohren offen. Zunehmend wichti-
ger werden in den kommenden Monaten
die Themen Kl und Automatisierung. Inso-
fern hinterfragen wir, welcher Lieferant
hat fiir uns den gréBten Mehrwert an Au-
tomatisierung, welch technische Maglich-
keiten, Arbeitserleichterungen oder sogar
Prozessabsicherung bringt mir das Produkt
in Form von KI? Denken Sie an automati-
sches Riisten bzw. Feederwechsel oder
auch Optimierung durch Gruppenriistun-
gen, um die Produktionszeit der Anlagen
zu maximieren und die Stillstandszeit auf
ein Minimum zu reduzieren.

Mit Blick auf KI ergeben sich ebenfalls bei
richtiger Anwendung Vorteile fiir den An-
wender, um einen fehlerfreien und repro-
duzierbaren Prozess zu erhalten. Dies setzt
voraus, dass die Systeme miteinander
kommunizieren und kompatibel sind. Hier

haben wir mit der Yamaha 1-Stop Solution
in Verbindung mit unserer Expertise zur
Einbettung auch von Fremdsystemen einen
immensen Wettbewerbsvorteil.

Redaktion EPP: Wie geht ANS mit
dem zunehmenden Wettbewerbsdruck
um, insbesondere in Bezug auf aufstre-
bende Markte und neue Technologien?

Reiner Golz: Sehr wichtig ist hier, dass
man immer authentisch und ehrlich ge-
geniiber seinen Kunden ist. Wir verspre-
chen nicht blind Dinge, nur um einen Auf-
trag zu gewinnen. Erst nach sorgfdltiger
Priifung sowie einer entsprechenden
Machbarkeitsstudie gehen wir das Projekt
mit dem Kunden an. Zudem sind wir mit
unseren Lieferanten sowie deren Produkte
immer am Puls der aktuellen Technologien.
Gibt es einschneidende Innovationen, in-
formieren wir uns iiber die weltweite Ver-
fligbarkeit auf dem Markt, um es anschlie-
Bend in unserem Aktionsradius anzubie-
ten.

Sebastian Glitsch: Durch die Erweite-
rung der Lagerkapazitat auf 800 m? kénnen
wir unseren Kunde fiir nahezu alle Produk-
te schnelle Lieferzeiten garantieren. Wir
haben vom Handling, Schablonendrucker,
SMD-Bestiickungssysteme, SPl und AOI
sowie Waschanlagen und Bauteilzihler, al-
les auf Lager. So sind wir sehr schnell und
kurzfristig in der Lage, eine gesamte SMD-
Linie liefern und installieren zu kénnen.

Redaktion EPP: ANS betreut Kunden
in Deutschland, Osterreich, Schweiz und
benachbarten  europdischen Landern.
Gibt es spezifische regionale Anforde-
rungen und wie passt sich das Unterneh-
men an diese an?

Sebastian Glitsch: Wir haben in den
entsprechenden Regionen in Deutschland
unsere lokalen Vertriebsmitarbeiter mit
guten Kenntnissen in den zustandigen Re-
gionen. In Osterreich und Schweiz setzen
wir auf zwei Sales Manager, die in diesen
Gebieten bereits in der Vergangenheit ak-
tiv gewesen sind und somit mit der Kun-
denbasis sowie deren Gepflogenheiten
vertraut sind.



Redaktion EPP: Kundenservice und
technischer Support sind entscheidend
fiir den Erfolg im Vertrieb komplexer Au-
tomationslosungen. Wie stellt das Unter-
nehmen sicher, dass die Kunden stets die
beste Betreuung erhalten?

Reiner Golz: Wir setzen auf langjihrige
Mitarbeiter und hohe Konstanz im Pro-
duktportfolio. ANS wichst mit seinen Lie-
feranten und deren Produkte und das Glei-
che tun unsere Mitarbeiter. Wir haben eine
Vielzahl an Technikern, die schon sehr lan-
ge im Unternehmen arbeiten. Um die Ba-
lance zu halten haben wir zudem junge
Techniker. So stellen wir sicher, dass die
Techniker nicht vier Wochen im Monat un-
terwegs sind, sondern auch bei uns vor Ort
und damit abends zuhause sein kdnnen.
Eine gesunde Work-Life-Balance.

Zudem ist es uns wichtig, dass die Mitar-
beiter regelmaBige Schulungen der jewei-
ligen Hersteller besuchen. So bilden die
Techniker sich weiter und férdern ihr Wis-
sen, was wiederum zum Vorteil unserer
Kunden ist. Die Techniker kdnnen jederzeit
in unserem Demo- und Applikationscenter
an den Systemen arbeiten und Tests
durchfiihren. Denn sdmtliche Systeme,
welche wir in unserem Portfolio anbieten,
stehen im Democenter zur Verfiigung.

Redaktion EPP: Welche Erfolgsstory
oder welches Projekt aus den letzten 30
Jahren ist lhnen besonders in Erinnerung
geblieben?

Reiner Gdlz: Erfolgsstories, gute Kunden
und Projekte gab es sicherlich sehr viele.
Da fallt es recht schwer, ein Projekt oder
Kunden besonders hervorzuheben. Was
uns in Summe besonders wichtig ist, dass
man mit vielen Kunden eine sehr personli-
che Beziehung und somit groBBes Vertrauen
und Wertschitzung genieBt. Wir haben
Kunden, die sich nach einer langen Evalu-
ierungsphase fiir ANS entscheiden. Im An-
schluss daran wird der Kunde bestens be-
treut, sodass er dann ohne weitere zeitrau-
bende Evaluierung bei uns ein anderes
Produkt kauft. Ein echter Vertrauensbeweis
und bedeutet selbstverstandlich auch, dass
dieses Produkt beim Kunden zum Erfolg

wird. Sollte es im Zuge der Inbetriebnahme
das ein oder andere Problem geben, setzen
wir alle Hebel in Bewegung, um das Sys-
tem schnellstmdglich wieder und mit bes-
ter Performance beim Kunden im Einsatz
zu haben - sehr schnell und effektiv.

Redaktion EPP: Wie fordert das Un-
ternehmen Innovationen innerhalb des
Unternehmens, und gibt es Programme
zur Unterstilitzung von Start-ups oder zur
Entwicklung neuer Technologien?

Sebastian Glitsch: Wir beobachten im-
mer den Markt, um flir uns passende Sys-
teme mit einem entsprechenden zukiinfti-
gen Potential zu entdecken. Dabei blicken
wir nicht nur nach Weltmarktfiihrern, son-
dern auch gerne nach Start-ups. Ein sol-
ches haben wir beispielsweise mit Visi-
on4Quality gefunden. Eine tolle Firma aus
Wiirzburg mit groBartigen Mitarbeitern
sowie einem vielversprechenden Produkt.
Hier haben wir mit unserer Vertriebsexper-
tise unterstiitzt und die ersten TOP-Refe-
renzen in Deutschland aufgebaut. Parallel
hat sich die Firma sowie das Produkt sehr
positiv entwickelt.

Redaktion EPP: Wie schiatzen Sie die
Bedeutung von Fachmessen und Bran-
chenevents ein und wie prasentiert sich
ANS auf diesen Plattformen?

Sebastian Glitsch: Messen sind ein
schwieriges Thema. Sie binden viele Res-
sourcen und kosten den Unternehmen viel
Geld. Auch lasst sich der Erfolg einer Mes-
se nur schwer beurteilen, da eine Umset-
zung von dort besprochenen Projekten oft-
mals erst Jahre spater erfolgt. Zudem nut-
zen viele Kunden mittlerweile den Inter-
netauftritt, um sich vorab (iber neue Pro-
dukte und System zu informieren. Dafiir
besteht wahrend einer Messe die Mdglich-
keit, viele Systeme real zu begutachten.

Reiner Golz: Wir haben unseren Messe-
auftritt in den letzten Jahren optimiert
und zeitgleich ausgebaut. Mit den lang-
jahrigen Partnern wurde ein Gemein-
schaftsstand-Konzept ausgearbeitet, um
den Auftritt flr alle mdglichst ,groB, inte-
ressant und kostengiinstig” zu gestalten.

Dies hat in den vergangenen Jahren sehr
gut funktioniert.

Redaktion EPP: Wie gestaltet ANS die
Aus- und Weiterbildung seiner Mitarbei-
ter, um mit den technischen Anforderun-
gen Schritt zu halten?

Reiner Golz: Wie schon erwidhnt sind
regelmaBige Besuche beim Lieferanten es-
senziell wichtig, um mit den technischen
Anforderungen Schritt zu halten. Zudem
zeigen unsere Mitarbeiter eine sehr gute
Eigeninitiative, um dem technischen Fort-
schritt auf Augenhdhe zu begegnen. Hier-
fiir wurde zu Beginn von Corona ein Kame-
rawagen aufgebaut, um Live-Demos und
Abnahmen zielgerichtet durchfiihren zu
konnen. Dies ist komplett unter Eigenregie
der Mitarbeiter entstanden. Sehr gerne
stellt ANS auch neue und sinnvolle Tools,
unerheblich ob Hardware oder Software,
zur Verfiigung. Denn wir hier verkaufen
Hightech-Systeme, die zugleich Hightech
fertigen. Insofern macht es Sinn, selbst
auch Uber Hightech-Produkte zu verfiigen
und im Einsatz zu haben.

Redaktion EPP: AbschlieBend: Was
sind die langfristigen Ziele von ANS, und
was konnen wir in Zukunft von lhrem
Unternehmen erwarten?

Reiner Gélz: Langfristige Ziele, sind in
der heutigen schnelllebigen Zeit, man den-
ke nur an Corona oder den Ukraine Krieg,
sehr schwer zu definieren und auch daran
festzuhalten.

Sebastian Glitsch: Das Ziel von ANS ist
eine hohe Kundenzufriedenheit zu errei-
chen und langjahrige Lieferantenbezie-
hungen zu pflegen. Darliber hinaus streben
wir danach, der Full-Range-Supplier fiir
die SMD-Fertigung zu bleiben, so dass der
Kunde fiir all seine Anforderungen ledig-
lich einen Ansprechpartner hat.

Vielen Dank fiir das aufschlussreiche Ge-
sprach und lhre Zeit.
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