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MARKTKONZENTRATION IN DER RELAIS-BRANCHE

Bandstillstand ist ein hissliches Wort. Entweder steht
das Band, weil man keine Auftrdge hat oder aber
neuerdings weil man keine Bauelemente mehr just-in-
time geliefert bekommt. Letzteres kann sich fiir den
geplagten Mittelstand in Zukunft zu einem dauerhaften
Problem entwickeln, wenn sich die Marktkonzentration
bei Herstellern und Distributoren weiter verscharft. Am
Beispiel der Relaisbranche lasst sich dies exemplarisch

aufzeigen.
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ie Finanz- und Wirtschafts-

krise hat die Relaisbranche

harter getroffen, als es viele
Marktteilnehmer bisher wahr ha-
ben wollen. Die Kapazitaten wur-
den durch die Hersteller drastisch
heruntergefahren, Entwicklungen
gestoppt und die Prioritdten und
Vertriebsstrategien gedndert. Diese
Entscheidungen basieren oft mehr
auf kurzfristigen Marktsituationen
als auf langfristigen Hersteller-
Kundenbeziehungen. Jahrzehn-
telange  Geschaftsbeziehungen
werden ohne Skrupel gekappt. So
miissen sich viele Kunden und auch
Distributionspartner der Herstel-
ler auf gednderte Rahmenbedin-
gungen einstellen.
Da wird die Deutschland-Zentrale
von Fujitsu in Miinchen in ei-
ner Nacht-und-Nebelaktion ge-
schlossen und alle Kunden nach
Holland (iberstellt. Dabei werden
abgesprochene Preise nicht mehr
eingehalten und Liefertermine ein-
seitig gedndert. Rutronik verliert
die Tyco-Franchise, viele kleine
Omron-Distributoren wie Relcon
und Maluska, aber auch internati-
onale Omron-Partner, haben zum
Jahresende 2010 ihre Kiindigung
erhalten und werden seitdem nicht
mehr beliefert. Ein Grund fiir die

Reduzierung der Omron-Franchiser
kénnte die bessere Nachverfolg-
barkeit von Warenstrémen sein, die
sich mittels Ship-and-Debit besser
darstellen lassen. Die Kontrollbe-
diirfnisse der Hersteller sind in den
letzten Jahren stark gestiegen. Dies
sind nur drei Beispiele von vielen,
die noch folgen kdnnten, wenn sich
der Markt weiter konzentriert und
die chinesischen Hersteller weiter
den Druck erhghen.

Hongfa und auch Song Chuan
zihlen schon heute zu den ganz
groBen Relaisherstellern in der
Branche und profitieren natiirlich
als erste von den rasant wachsen-
den Kundengruppen im eigenen
Land. Dass sich hier in den letzten
Jahren eine klare Prioritdtenver-
schiebung entwickelt hat, kann
kein Marktteilnehmer mehr leug-
nen. Die asiatischen Heimatkunden
genieBen bei den dort ansdssigen
Herstellern absoluten Vorrang, erst
danach kommen die USA und am
Schluss erst Europa.

In der aktuellen Allokation ist es
daher nachvollziehbar, dass be-
gehrte Relais wie das »G5V1« von
Omron in Deutschland fast nicht
mehr zu bekommen sind. Kleine
Kontingente miissen sich die hiesi-
gen Franchise-Distributoren miih-
sam erkdmpfen. Fiir neue Auftrdge
teilt Omron zurzeit nicht einmal
mehr Lieferzeiten mit.
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Besonders  bemerkenswert st
die Tatsache, dass der Hersteller
selbst bei seinen besten Distribu-
toren eine Art Wachstumsbremse
eingefiihrt hat, indem er nur noch
maximal so viel Ware ausliefert,
wie der jeweilige Distributionspart-
ner im Jahr 2010 bestellt hat. Das
wird es auch fiir groBe Broadliner
massiv erschweren, neue Kunden
und neue Projekte bedienen zu
kdonnen.

Dies sind Zustinde, die fiir Kunden
und Distributoren gleichermaBen
nicht akzeptabel sind. Die Fusio-
nen bei den Distributoren kommen
erschwerend hinzu, sodass sich die
Endkunden oft neu orientieren
miissen. Neue Ansprechpartner,
neue Lieferanten, neue Struktu-
ren, neue Konditionen und vor al-
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Bild 1: »Die Lieferfihigkeit von freien Distributoren wird in Zukunft
wesentlich besser sein, als es bei Franchisern der Fall ist«, betont
Christian Peter, Griinder und Geschéftsfiihrer von Intertec Compo-
nents. »Wir als Smart-Distributor sind wesentlich naher dran an den
Mirkten und verfiigen so auch iiber den ein oder anderen Joker, der
dem Kunden im entscheidenden Augenblick helfen kann.«

lem neue Preise. Letztere kennen
durch die Allokation, die beschrie-
bene Konzentrationsbewegung und
natiirlich auch durch die stetig
steigenden Rohstoffpreise nur eine
Richtung, ndmlich nach oben. Dies
steht jedoch im Widerspruch mit
der sehr schleppenden Innovati-
onstatigkeit der Relaisbranche.

Die vor etwa zehn Jahren entwi-
ckelten Halbleiterrelais galten als
der groBe Entwicklungssprung.

Zwar blieben die Erfolge dieser
Produktgruppe nicht aus, jedoch ist
ihr Anteil am gesamten Relaisvolu-
men noch sehr gering. Neben die-
sen reinen Produktentwicklungen
hat sich die Branche natiirlich auch
an die gednderten Applikationen
angepasst und Losungen fiir ge-
wisse Wachstumszonen entwickelt.
So wurde die Gebdudetechnik und
Solartechnik mehr in den Fokus
genommen. Hier wird auch in der
Zukunft noch mit wachsenden Ab-
sdtzen zu rechnen sein. Jedoch niit-
zen diese kleinen Lichtblicke nicht
viel, wenn der Gesamtmarkt noch
von zu vielen Herstellern mit fast
baugleichen Typen und vergleich-
barer Qualitat umworben wird. Hier
muss und wird sich zwangsweise
in den nachsten Jahren die Spreu
vom Weizen trennen, die kleine-
ren Hersteller wie Fujitsu konnten
verschwinden beziehungsweise von
anderen groBen Herstellern wie
Hongfa iibernommen werden.

Die Endkunden werden sich auf be-
wegte Zeiten vorbereiten miissen.
Haben diese gerade erst Hoffnun-
gen auf eine gewisse Normalitdt in
den Lieferzeiten und Verfiigbarkei-
ten schopfen kdnnen, so kdnnen
sich bald neue Problemzonen fiir
sie er6ffnen.

Galten friiher die so genannten
freien Distributoren, also Handler
ohne Franchisevertrdge, als Distri-

Bild 2: »Intertec hat von der Krise gleich doppelt profitiert, freut sich
Oliver Pfliiger von Intertec Components. »Zum einen haben wir
viele Neukunden gewonnen, die bei ihren bisherigen Distributoren
keine Ware mehr bekommen haben, zum anderen miissen nun
auch viele ehemalige Franchise-Partner beispielsweise von Omron
bei uns einkaufen, da deren Franchisevertrag gekiindigt wurde.«

butoren zweiter Klasse, so konnte
sich das Bild nun dndern. Die der-
zeitige Allokationskrise hat bereits
gezeigt, dass freie Distributoren
wie Intertec Components viele
gefragte Relaistypen wesentlich
schneller liefern konnten als die
eingesessenen Broadline-Distris,
die keine Ware von ihrer Europa-
zentrale erhalten haben. Die ge-
genwartigen Marktentwicklungen
werden diesem Vertriebsmodell
weiter Riickenwind verschaffen,
da freien Handlern kein Franchise-
vertrag gekiindigt werden kann
und somit die Kundenbeziehun-
gen auch nach einem wiederhol-
ten Strategiewechsel der Hersteller
bestehen bleiben. Im Rahmen sei-
nes »Smart-Distribution«-Konzepts
hat Intertec Components schon seit
Jahren ein Modell entwickelt, das
die Vorziige der Franchise- und
Non-Franchise-Systeme verkniipft.
Der Kunde profitiert von einem glo-
balen Bezugsnetz, das jede Krise
tibersteht und dauerhafte Preis-
und Lieferfahigkeit garantiert.
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Kunden, die bisher nur Single-
Source-Produkte in ihren Appli-
kationen eingesetzt haben, sei vor
diesem Hintergrund angeraten,
sich nicht nur von einem Herstel-
ler abhédngig zu machen, da sich
hier schnell etwas am Markt dndern
kann und ein aufwandiges und un-
ter Zeitdruck gemachtes-Redesign
der Applikation nicht zugute kom-
men wird. Diese einseitige Ab-
hangigkeit sollte auch in der Be-
lieferung vermieden werden. Der
Komfort, den Lieferanten bezie-
hungsweise das Herstellerprodukt
frei wahlen zu kdnnen, ist nach
den schlechten Erfahrungen der
letzten Monate sicher ein absoluter
Wettbewerbsvorteil. Galt noch vor
wenigen Jahren die Lieferantenmi-
nimierung als oberstes Ziel, so ist
es mittlerweile die Sicherstellung
einer geregelten Belieferung.

Bandstillstande kann sich kein OEM
mehr erlauben, und somit ist es fiir
die Einkaufsabteilungen heute bes-
ser und iiberlebensnotwendig, die
benétigten Stiickzahlen auch zum
besseren Marktiiberblick gleich auf
mehrere Lieferanten aufzuteilen.
Aufgrund des Kunden- und Projekt-
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schutzes im Kreise der Franchise-
Distris bietet sich hier eine Kom-
bination aus Franchiser und freiem
Distributor wie Intertec Components
an. So haben die Kunden zwei leis-
tungsstarke Partner, die sich hervor-
ragend erganzen kénnen.

Die bereits erwdhnte Priorisierung
innerhalb der Kontinente wird
sich auch auf die Kunden inner-
halb der Absatzgebiete auswirken.
Es ist keine Uberraschung, dass
die GroBkunden mit groBer Ein-
kaufsmacht die allokierte Ware
als erste bekommen und die klei-
neren und mittleren Kunden erst
zeitverzogert. Die Konzentration
der Franchisevertrdge auf wenige
groBe Broadliner macht den Distri-
butionsmarkt sehr eng und wird zu
einer groBeren Abhdngigkeit der
Endkunden von diesen fiihren.

In Zukunft werden die Preise durch
eine konsequente Konzentration
der Belieferungswege stetig stei-
gen, da die Kunden nicht mehr
viele Alternativen haben werden.
Daher sollte es im eigenen Inte-
resse des Mittelstandes sein, sich
Optionen zu bewahren, auch am
Franchiser vorbei langfristige Lie-
ferungen zu erhalten. Denn ein
Konzept, wie es Intertec Compo-
nents praktiziert, zielt bei weitem
nicht nur auf die Abdeckung von
Bedarfsspitzen, sondern bietet die
gesamte Palette von Logistikkon-
zepten, Nachverfolgbarkeit, Lager-
ware, PCN-Informationen, Muster-
lieferungen und vielem mehr. Die
oben beschriebenen Problematiken
aus dem Relaisbereich sind sicher
auch in anderen Produktbereichen
zu finden, sodass sich alle Kunden
angesprochen fiihlen sollten, egal
welche Bauelemente sie gerade
einsetzen. (rh)
Intertec Components

Telefon: 0 81 61/99 13 0
www.intertec-components.de
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