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ELEKTROMECHANIK // RELAIS

Was tun, wenn der Relaishersteller
nicht mehr liefert

Kapazitidten wurden herunter gefahren, Entwicklungen gestoppt,
Vertriebsstrategien und Priorisierungen sehr kurzfristig gedndert. Das
kennzeichnete die Relaisbranche im Jahr 2010. Wie geht es weiter?

andstillstand ist ein héssliches Wort.
BEntweder steht das Band, weil man

keine Auftrdge hat oder aber neuer-
dings, weil man keine Bauelemente mehr just
in time geliefert bekommt. Letzteres kann
sich fiir den Mittelstand in Zukunft zu einem
dauerhaften Problem entwickeln, wenn sich
die Marktkonzentration bei Herstellern und
Distributoren weiter verschérft. Am Beispiel
der Relaisbranche soll dies exemplarisch
aufgezeigt werden.

Die Finanz- und Wirtschaftskrise hat die
Relaisbranche hérter getroffen als es viele
Marktteilnehmer bisher wahr haben wollen.
Die Kapazitdten wurden durch die Hersteller
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drastisch heruntergefahren, Entwicklungen
gestoppt und die Prioritdten und Vertriebs-
strategien gedndert. Diese Entscheidungen
basieren meist mehr auf kurzfristigen Markt-
situationen als auf langfristigen Hersteller-
Kundenbeziehungen. Jahrzehntelange Ge-
schaftshbeziehungen werden ohne Skrupel
gekappt. Viele Kunden und auch Distributi-
onspartner der Hersteller miissen sich auf
gednderte Rahmenbedingungen einstellen.

So wurde zum Beispiel die Fujitsu-Zentra-
le Deutschland in Miinchen in einer Nacht-
und Nebelaktion geschlossen und alle Kun-
den nach Holland {iberstellt. Abgesprochene
Preise gelten nicht mehr und Liefertermine
werden einseitig gedndert.

Rutronik hat die Tyco-Franchise verloren,
viele kleine Omron-Distributoren wie Relcon
und Maluska, aber auch internationale Om-
ron-Partner, haben zum Jahresende 2010
ihre Kiindigung erhalten und werden seit
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dem nicht mehr beliefert. Ein Grund fiir die
Reduzierung der Omron-Franchiser konnte
die bessere Nachverfolgharkeit von Waren-
strdmen sein, die sich mittels Ship and Debit
besser darstellen lassen. Die Kontrollbediirf-
nisse der Hersteller sind in den letzten Jahren
stark gestiegen.

Dies sind nur drei Beispiele von vielen, die
noch folgen kénnten, wenn sich der Markt
weiter konzentriert und die chinesischen
Hersteller den Druck immer mehr erhéhen.

Hongfa und Song Chuan zdhlen schon

heute zu den ganz grof3en Relaisherstellern
und profitieren natiirlich als erste von den
rasant wachsenden Kundengruppen im ei-
genen Land. Dass sich hier in den letzten
Jahren eine klare Prioritdtenverschiebung
entwickelt hat, kann kein Marktteilnehmer
mehr leugnen. Die asiatischen Heimatkun-
den genief3en bei den dort anséssigen Her-
stellern absoluten Vorrang, erst danach kom-
men die USA und am Schluss Europa.
' In der aktuellen Allokation (Zuordnung
von beschrankten Ressourcen zu potenziel-
len Verwendern) ist es daher nachvollzieh-
bar, dass begehrte Relais wie das G5V1 von
Omron in Deutschland fast nicht mehr zu
bekommen sind. Kleine Kontingente miissen
sich die hiesigen Franchise-Distributoren
miihsam erkdmpfen. Fiir neue Auftrége teilt
Omron zurzeit nicht einmal mehr Lieferzei-
ten mit. Besonders bemerkenswert ist die
Tatsache, dass Omron selbst bei seinen bes-
ten Distributoren eine Art Wachstumshrem-
se eingefiihrt hat, nach der nur noch maxi-
mal so viel Ware im Jahr 2011 ausgeliefert
wird, wie im Jahr 2010 vom jeweiligen Distri-
butionspartner bestellt wurde. Dieses Vorge-
hen wird es auch grofien Broadlinern massiv
erschweren, neue Kunden und neue Projek-
te zu bedienen.

Diese Zustdnde sind fiir Kunden und Dis-
tributoren gleichermaf3en nicht akzeptabel.
Die Fusionen bei den Distributoren kommen
erschwerend hinzu, so dass sich die Endkun-
den oft neu orientieren miissen: Neue An-
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sprechpartner, neue Lieferanten, neue Struk-
turen, neue Konditionen und vor allem neue
Preise. Diese bewegen sich durch die Alloka-
tion, die beschriebene Konzentrationsbewe-
gung und durch die stark steigenden Roh-
stoffpreise nach oben. Dies steht jedoch im
Widerspruch mit der doch sehr schleppen-
den Innovationstitigkeit der Relaishranche.
Die vor ca. 10 Jahren entwickelten Halblei-
terrelais galten als der grofie Entwicklungs-
sprung. Die Erfolge dieser Produktgruppe
blieben zwar nicht aus, jedoch ist ihr Anteil
am gesamten Relaisvolumen noch sehr ge-
ring. Neben diesen reinen Produktentwick-
lungen hat sich die Branche natiirlich auch
an die gednderten Applikationen angepasst
und Lésungen fiir gewisse Wachstumszonen
entwickelt. So wurde die Gebdudetechnik
und Solartechnik mehr in den Fokus genom-
men. Hier wird auch in der Zukunft noch mit
wachsenden Absitzen zu rechnen sein. Je-
doch niitzen diese kleinen Lichtblicke nicht
viel, wenn der Gesamtmarkt noch von zu
vielen Herstellern mit fast baugleichen Ty-
pen und vergleichbarer Qualitdt umworben
wird. Hier muss und wird sich zwangsweise
in den nédchsten Jahren die Spreu vom Wei-
zen trennen. Die kleineren Hersteller wie
Fujitsu werden verschwinden bzw. von gro-
fen Herstellern wie Hongfa iibernommen.

Lieferzeiten und Verfiigbar-
keiten im Jahr 2011

Endkunden miissen sich auf bewegte Zei-
ten vorbereiten. Haben diese gerade erst
Hoffnungen auf eine gewisse Normalitdt in
den Lieferzeiten und Verfiigharkeiten schép-
fen konnen, diirften sich bald neue Probleme
eroffnen. Galten friiher die freien Distributo-
ren, also Handler ohne Franchisevertrége,
als Distributoren zweiter Klasse, wird sich
das Bild nun dndern.

Die derzeitige Allokationskrise hat gezeigt,
dass freie Distributoren viele gefragte Relais-
typen wesentlich schneller liefern konnten
als die eingesessenen Broadline-Distris, die
keine Ware von ihrer Europazentrale erhiel-
ten. Die gegenwiértigen Marktentwicklungen
werden dieses Vertriebsmodell weiter stér-
ken, da freien Handlern kein Franchisever-
trag gekiindigt werden kann und somit die
Kundenbeziehungen auch nach einem wie-
derholten Strategiewechsel der Hersteller
hestehen bleiben.

Intertec Components, einer der gréfiten
freien Relaisdistributoren, hat im Rahmen
seiner Smart-Distribution seit Jahren ein Mo-
dell entwickelt, das die Vorziige der Fran-
chise und Non-Franchise-Systeme verkniipft
und in Summe das beste Distributionsmodell
bietet, das es derzeit am Markt gibt. Der Kun-
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Bild 1: Christian Peter, Intertec — ,,Die Lieferfihigkeit von freien Distributoren wird in Zukunft wesentlich
besser sein; als es bei Franchisern der Fall ist. Wir, als Smart-Distributor, sind wesentlich nidher dran an
den Mdrkten und verfiigen so auch iiber den ein oder anderen Joker, der dem Kunden im entscheidenden

Augenblick helfen kann.*

de profitiert von einem globalen Bezugsnetz,
das Krisen iibersteht und dauerhafte Preis-
und Lieferfahigkeit garantiert.

Anwendern, die bisher nur Single-Source-
Produkte in ihren Applikationen eingesetzt
haben, sei vor diesem Hintergrund angera-
ten, sich nicht nur von einem Hersteller ab-
héngig zu machen. Der Markt kann sich
schnell dndern und ein aufwandiges und
unter Zeitdruck gemachtes Redesign wird der
Applikation nicht zu gute kommen.

Die einseitige Abhdngigkeit sollte auch in
der Belieferung vermieden werden. Der Kom-
fort, den Lieferanten bzw. das Herstellerpro-
dukt frei wahlen zu konnen, ist sicher nach
den schlechten Erfahrungen der letzten Mo-
nate ein absoluter Wettbewerbsvorteil. Galt
noch vor wenigen Jahren die Lieferantenmi-
nimierung als oberstes Ziel, ist es mittlerwei-
le die Sicherstellung einer geregelten Belie-
ferung.

Kombination aus Franchiser
und freiem Distributor

Bandstillstdnde kann sich kein OEM mehr
erlauben und somit ist es fiir die Einkaufsab-
teilungen heute besser und iiberlebensnot-
wendig, die bendtigten Stiickzahlen auch
zum besseren Marktiiberblick gleich auf
mehrere Lieferanten aufzuteilen. Aufgrund
des Kunden- und Projektschutzes im Kreise
der Franchise-Distris bietet sich hier eine
Kombination aus Franchiser und freiem Dis-
tributor an. So haben die Kunden zwei leis-
tungsstarke Partner, die sich hervorragend
ergdanzen konnen.

Die bereits erwdhnte Priorisierung inner-
halb der Kontinente wird sich auch auf die
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Kunden innerhalb der Absatzgebiete auswir-
ken. Grofkunden mit grof3er Einkaufsmacht
werden die allokierte Ware zuerst bekommen
und die kleineren und mittleren Kunden erst
zeitverzogert. Die Konzentration der Fran-
chisevertrage auf wenige grof3e Broadliner
wie Avnet, Arrow und Rutronik macht den
Distributionsmarkt sehr eng und wird zu ei-
ner grof3eren Abhédngigkeit der Endkunden
von diesen fiihren.

In Zukunft werden die Preise durch eine
konsequente Konzentration der Beliefe-
rungswege stetig steigen, da die Kunden
nicht mehr viele Alternativen haben werden.
Dabher sollte es im eigenen Interesse des Mit-
telstandes sein, sich Optionen zu bewahren,
auch am Franchiser vorbei langfristige Lie-
ferungen zu erhalten.

Denn ein Vertriebskonzept, wie es Intertec
Components praktiziert, zielt bei weitem
nicht nur auf die Abdeckung von Bedarfs-
spitzen, sondern bietet die gesamte Palette
von Logistikkonzepten, Nachverfolgharkeit,
Lagerware, PCN-Informationen, Musterlie-
ferungen und vielem mehr. Die oben be-
schriebenen Problematiken aus dem Relais-
bereich sind sicher auch in anderen Produkt-
bereichen zu finden. // KR
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