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Planungshorizonte bis 2024

»Weit weg vom
Normalzustand«

Redesign statt Design-in — das Geschdift der Stromversorgungs-Distributoren hat sich
durch die Pandemie deutlich verdndert. Die Probleme der Lieferkette haben
die Lager grofder Stromversorgungs-Distributoren deutlich abschmelzen lassen.
Und die Preise steigen inzwischen fast quartalsmdgig.

erkauf ab Lager - diesem Business-
VKonzept folgt das Geschaftsmodell

der Distribution in seinen Grundzii-
gen. Um auf fast jede Kundenanfrage vorbe-
reitet zu sein, verfiigen groBe Distributoren
normalerweise lber ein mit Standardproduk-
ten aller Art gefiilltes Lager. Im Idealfall sol-
len zwischen Bestellung und Lieferung nicht
mehr als 24 oder 48 Stunden liegen. Wer
nicht groB genug ist, um seinen Bedarf di-
rekt beim Hersteller ordern zu kdnnen, der
geht liber die Distribution - ein Prinzip, das
auch fiir das Stromversorgungssegment gilt.
Angesichts von High Runnern wie etwa LED-
Stromversorgungen haben viele Distributo-
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ren in den letzten Jahren massiv in den Ge-
baudeausbau ihrer Lager investiert.

Seit dem Beginn der Corona-Pandemie und
den dadurch verbundenen Verschlechterun-
gen der Versorgungslage, die durch geopoli-
tische Entscheidungen noch weiter ver-
scharft wurde, hat sich in der Distribution
viel gedndert. »Aktuell sind wir noch weit
weg von jeder Form von Normalitdte, versi-
chert Jorg Traum, Geschéaftsfiihrer der Emt-
ron electronic. So wiirden sich Distributoren
nach wie vor weniger um die Gewinnung
neuer Kunden und Design-ins kiimmern, son-
dern sich stattdessen weiterhin vor allem mit

brennenden Fragen der Logistik bei beste-
henden Kunden beschaftigen.

»Unsere groBte Herausforderung ist es nach
wie vor, die Ware in einem Zeitrahmen zum
Kunden zu bekommen, die diesen nicht vor
Probleme stellte, so Traum. Solche Bemiihun-
gen werden manchmal zusatzlich dadurch er-
schwert, dass vollig Uberraschend in China
wieder liber eine ganze Industrieregion oder
einen Hafen ein Lockdown verhdngt wird. »Das
hat dann wieder zusatzliche Verzdgerungen
von einigen Wochen zur Folge.« Denn es sei ja
nicht damit getan, die Ware dann endlich im
Container aufs Schiff bekommen zu haben;
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»wenn der Frachter dann endlich in Europa an-
kommt, stauen sich ja vor den Hafen wieder
die Schiffe, und das Léschen der Fracht dauert
deutlich langer als sonst«. Nach Traums Ein-
schdtzung wird sich an dieser Lage so lange
wohl nichts dndern, wie China an seiner Null-
Covid-Strategie festhalt. »Solange werden wir
immer wieder mit liberraschenden, kurzfristig
auftretenden Logistikproblemen zu kdmpfen
haben.«

Frank Stocker, Field Application Engineer Pow-
er Supplies bei Schukat electronic, sieht das
dhnlich: »Wir sind noch weit, weit weg von
Normal.« Aktuell, so seine Einschatzung, sei
beispielsweise das Schukat-Lager im Strom-
versorgungsbereich um 30 bis 40 Prozent un-
terdeckt. »Es ist branchenweit in den letzten
Jahren viel in den rdumlichen Ausbau der La-

Jens Egbers, MEV Elektronik Service
9 9 Wir hatten immer nur ein
Lager fiir konfigurierbare Stromver-
sorgungen, und selbst das ist
inzwischen leer. Was reinkommt,
wird von uns konfiguriert und ist in
der ndchsten Woche schon wieder
verbaut und weg. ‘ ‘
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gerkapazitaten investiert wordens, so Stocker,
»aber letztlich bekommen wir nach wie vor
einfach nicht genligend Ware, um unsere La-
ger wieder zu 100 Prozent aufzufiillen.« Eine
Situation, an der sich kurzfristig nach seiner
Einschdtzung nichts dndern wird; »wie das
dann 2023/24 weitergeht, miissen wir noch
sehenx.

Was ihn Gberrascht, ist weniger die Tatsache,
dass es immer noch den einen oder anderen
Kunden gibt, der nicht der Situation angepasst
planen kann, sondern vielmehr, dass nach wie
vor noch kein Kipppunkt erkennbar ist. »lch
denke, die Distribution hatte ein sehr gutes
Jahr 2021, und auch 2022 ist ein gutes Jahr,
aber wir haben irgendwann mit einem Kipp-
punkt gerechnet. Nicht dass sich die Lieferzei-
ten entspannen wiirden, aber dass die Kunden
nicht mehr so langfristig disponieren wiirden.
Das ist bisher aber ausgeblieben, wir sind im-
mer noch auf einem sehr hohen Niveau.«

Etwas anders als bei Emtron und Schukat lauft
das Geschaft der Stromversorgungs-Distribu-
tion bei den iibrigen Teilnehmern der Diskus-
sionsrunde ab. »Wir hatten in der Vergangen-
heit eigentlich kein klassisches Lager in dem
Sinng, erldutert Andreas Hanausek, Product
Marketing & Applikations Active Components
bei Codico. »Wir hatten ein kleines Lager, um
Muster zu verkaufen oder auch den Bau von
Kleinserien ermdglichen zu kdnnen. Unser
Haupt-Business ist das Projektgeschéft, in dem
wir als Logistikpartner zwischen Hersteller und
Kunde auftreten und fiir einen reibungslosen
Warenverkehr zwischen den beiden Seiten sor-
gen.«

»Ein freies Lager an Netzteilen haben wir in
der Vergangenheit kaum gehabts, versichert
auch Jens Egbers, Manager des FAE-Teams bei
MEV Elektronik Service, »auBer fiir unsere kon-
figurierbaren Stromversorgungenc. Aber auch
dieses Lager sei inzwischen fast leer: »Was
reinkommt und was wir selbst konfigurieren,
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ist dann nach einer Woche auch schon wieder
verbaut und weg.« Zeitfressende Diskussionen
gibt es nach seiner Schilderung immer wieder,
wenn Kunden versuchen, Bauteile zu organi-
sieren, die etwa einem Stromversorgungsher-
steller gerade fehlen: »Auch wenn der Wille
und die Bereitschaft zu helfen da sind, fiihren
solche Unterfangen selten zu einer beide Sei-
ten befriedigenden Losung.« Egbers weist auch
darauf hin, dass man ja in der Distribution
durchaus krisenerfahren sei, »aber diese Zu-
sammenballung gesundheitspolitischer, logis-
tischer, wirtschaftlicher und geopolitischer He-
rausforderungen ist bislang einmalig und hat
damit eine ganz neue Dimension der zu l6sen-
den Probleme erdffnete.

Sind von der angespannten Situation am
Markt eigentlich die Segmente DC/DC-
Wandler und AC/DC-Netzteile im gleichen
MaBe betroffen, oder gibt es da Unterschie-
de? »Ob On-Board-Wandler oder Industrie-
Netzteil, im Prinzip kdmpfen beide Pro-
duktsegmente mit den gleichen Problemenc,
so Stocker; »wir miissen aber schon ganz klar
feststellen, dass der Bereich On-Board-
Wandler in den letzten Jahren ein deutlich
dynamischeres Wachstum gezeigt hat als der
Bereich der Industriestromversorgungen.

Hat das mit dem propagierten Umschwung
von AC- zu DC-Geraten zu tun? »Zum Thema
dieser DC-Fabriken wird in meinen Augen
immer noch in erster Linie geforschte, so Eg-
bers; »in der Distribution spielt dieser ange-
strebte Umstieg deshalb noch keine Rolles.
»Es gibt zu diesem Thema ja beim ZVEI den
Arbeitskreis DC-Grid, in dem zahlreiche
Stromversorgungshersteller vertreten sind,
wirft Stocker ein. »Im Prinzip sprechen wir
hier tber Stromversorgungen, die DC-fahig
sind, die also lber einen besonderen Ein-
gangsspannungsbereich verfligen.« Ob das
dann ein und dasselbe Produkt, nur mit ei-
nem anderen Spannungsbereich, sei oder ein
komplett neues Produkt, sei aber nach sei-
nem Wissen noch nicht geklart. »lch muss
auch ganz ehrlich sagen, dass ich in diesem
Zusammenhang noch keine einzige Kunden-
anfrage bekommen habe.«

Dagegen erweist sich offenbar ein bereits seit
Jahrzehnten existierender Nischenmarkt als
weiterhin sehr erfolgreich: das Produktseg-
ment der konfigurierbaren Stromversorgun-
gen. Gefragt sind die Produkte Uberall dort,
wo eine galvanische Trennung zwischen den
Spannungen erforderlich ist und wo es um
hohere Leistungen geht; ndas sind keine L&-
sungen fiir loT-Anwendungen, die 50 mA zie-
hen«, meint Egbers scherzend. Im Prinzip
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Thomas Merkel, Hy-Line Power Components

99 Esist nicht so, dass wir uns
vom Design-in- zum Redesign-
Partner entwickelt haben, aber viele
Ressourcen bei den Kunden sind
immer noch dadurch gebunden, die
Produktion am Laufen zu halten, da
findet sich wenig Zeit fiir die
Besprechung neuer Projekte. ‘ ‘

geht es darum, die Time to Market zu verkiir-
zen, indem man sehr schnell ein passendes
Produkt hat, das sich auf verschiedene Ap-
plikationsanforderungen anpassen lasst.

Mit den weltweit neu entstehenden Halblei-
ter-Fabs, aber auch zahlreichen Laser-Appli-
kationen hat dieser Nischenmarkt zuletzt ei-
nen deutlichen Push erhalten. Wohl nur unter
diesem Aspekt ist zu verstehen, dass zuletzt
auch der weltgréBte Stromversorgungsherstel-
ler Delta in dieses Marktsegment eingestiegen
ist, mit laut Egbers mit wirklich schicken Ge-
raten, die keine Wiinsche offen lassen. »Man
muss diese Gerate dann aber auch wirklich
brauchen, und wir sprechen hier ja von Aus-
gangsleistungen von 3 kW.« Aufgrund der Prei-
se fiir diese Gerate seien die neuen Delta-Ge-
rate auch fiir die Distributoren interessant,
»denn drei, vier Kunden reichen in diesem Fall
schon, um daraus ein erfolgreiches Geschafts-
modell zu machen.

Wie hat sich unter dem Eindruck dieser Er-
eignisse die Arbeit der Stromversorgungs-
Distributoren in den letzten zwei, zweiein-
halb Jahren verdandert? »Wir sind viel mehr
im Reaktionsmodus als friiher«, meint Egbers,
»wir kommen ja gar nicht mehr zum Design-
in.« In den vielen Gesprachen, die sowohl mit
den Herstellern als auch mit den Kunden zu
flihren seien, bleibe dann eben auch einmal
das neue Projekt auf der Strecke, liber das

man eigentlich habe sprechen wollen, »weil
man eben massive Probleme mit dem Be-
standsprojekt hat«. Es gdbe schlicht zu viele
separate Baustellen, und statt wirklich neue
Projekte aufzutun, versuche man durchaus
erfolgreich, »von der Seite an Redesigns he-
ranzukommenx.

»Wir sehen zwar, dass sich die Situation
langsam verbessert«, so Thomas Merkel, Pro-
duct Marketing Manager bei Hy-Line Power
Components, »aber ein GroBteil der Ressour-
cen beim Kunden ist immer noch dadurch
gebunden, dass sichergestellt werden muss,
dass die Produktion lauft«. Er wolle zwar
nicht sagen, dass man sich vom Design-in-
zum Redesign-Partner entwickelt habe, »aber
wo die Design-in-Fenster friiher sehr eng
waren und wir aus diesem Grund versucht
haben, mdglichst friih bei Neuprojekten da-
bei zu sein, hat sich inzwischen eine Situa-
tion ergeben, bei der wir immer haufiger mit-
ten im Projekt als Problemldser einsteigen,
indem wir den Kunden kurzfristig Alternati-
ven aufzeigen«.

Im Zusammenhang mit der auBerordentli-
chen Belastung der letzten zweieinhalb Jah-
re stellt sich natiirlich auch die Frage, ob die
Mitarbeiter bei den Distributoren angesichts
von Ausnahmezustand und andauernder Es-
kalationssituation nicht irgendwann an ihre
Belastungsgrenzen stoBen. »nlLetztlich muss
das die Mannschaft bewaltigen, die schon im
Boot iste, gibt Stocker zu; nals Unternehmen
kann ich nicht angesichts eines Umsatzplus
von 30 Prozent und eines Auftragsplus von
60 Prozent massiv Mitarbeiter einstellen,
ganz abgesehen davon, dass ich die in der
aktuellen Marktsituation sowieso nicht be-
kommen wiirde«. Die Losung bei Schukat war
dann, den AuBendienst, der sowieso unter
den Kontaktbeschrankungen der Corona-
Pandemie nicht raus zu den Kunden konnte,
fiir die Backoffice-Tatigkeiten zur Betreuung
der Bestandskunden zu nutzen. »Diese Res-
source konnten wir relativ schnell ziehen,
aber natiirlich mache ich einen passionierten
AuBendienstmitarbeiter damit auch nicht
unbedingt gliicklich.«

»Als ich mich vor Jahren fir die Tatigkeit im
Vertrieb entschieden habe«, so Hanausek,
»waren dafiir verschiedene Faktoren verant-
wortlich, und dazu gehdrte sicher nicht die
Aussicht auf das erfolgreiche dritte Redesign
oder eine endlos erscheinende Zahl von
Video-Meetings. Der Vertrieb lebt vom Er-
folgserlebnis toller neugewonnener Projekte,
da nehme ich mich selbst nicht aus«. Der
Aufwand im Backoffice sei in den letzten

www.markt-technik.de Markt&Technik Nr. 39/2022



zweieinhalb Jahren sicher deutlich hoher ge-
wesen als sonst, »flir den AuBendienst war
das Arbeiten unter den Corona-Bedingungen
aber letztlich einfach eine andere Tatigkeit«.
»Natiirlich freut sich jeder iber die Flexibili-
tdt, die mit den Homeoffice-Regelungen ge-
schaffen wurde, aber letztlich freut sich doch
jeder auch, wenn er wieder zuriick ins Biiro
kommen und den direkten Austausch mit den
Kollegen suchen kann.« Diese Riickkehr zur
Normalitat, da ist sich Hanausek sicher, wird
auch wieder fiir eine Entlastung bei den Mit-
arbeitern sorgen, »denn die Lieferkette ist,
wie sie ist.

Unter dem Eindruck dieser besonderen Rah-
menbedingungen und nach Aufforderung
durch Hersteller und Distributoren disponie-
ren viele Anwender heute mit sehr langen
Planungshorizonten. Von den Diskussions-
teilnehmern werden in diesem Zusammen-
hang Zeitraume von ein, eineinhalb bis zwei
Jahren genannt. So erfreulich dies aus pla-
nungstechnischer Sicht sein mag, werfen
diese langen Planungshorizonte doch auch
Fragen auf: »Wie gesund ist dieses Auftrags-
niveau?«, wirft etwa Traum ein. »Unsere
Book-to-Bill liegt immer noch deutlich tiber
1,2.« Er habe sich mal mit europdischen Part-
nern unterhalten, und dort sehe es durchaus
anders aus: »Da werden Book-to-Bill-Werte
von 0,7 oder 0,8 genanntg, stellt der Emtron-
Geschaftsfiihrer fest. "Man bekommt den
Eindruck, dass wir hier in Deutschland immer
noch sehr auf der griinen Wiese leben. Wir
laufen immer noch vorneweg und generieren
Auftrage, das ist in anderen europdischen
Landern so nicht mehr der Fall.«

Stellt sich die Frage, wie belastbar diese
langfristigen Planungshorizonte und Orders
sind. »Wenn der Einbruch kommt, dann wird
es wirklich spannend«, meint Egbers, nes gibt
durchaus Kunden, die bis 2024 vorgeplant
und bestellt haben«. Wenn die urspriingli-
chen Erwartungen dann nicht erfiillt werden,
erwarte der Kunde durchaus, dass er aus die-
sen langfristigen Vertrdgen wieder heraus-
komme und der Distributor ihm dabei behilf-
lich ist.

Im Prinzip, so die Diskussionsteilnehmer, dre-
he es sich dabei um Backlog-Anpassungen.
So wie diese in den vergangenen zwei Jahren
von den Herstellern umgesetzt wurden, sei
damit im Fall einer Rezession auch von Kun-
denseite zu rechnen. So weit ist es aber bis-
her nicht. Bisher sind es noch die Hersteller,
die quasi fast vierteljahrlich ihre Preise er-
hohen. Waren es zu Beginn die steigenden
Rohstoffkosten, die auf diese Weise weiter-
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Frank Stocker, Schukat electronic

99 UnserLagerim
Stromversorgungsbereich ist aktuell
um 30 bis 40 Prozent unterdeckt.
Wir bekommen aber einfach
nicht genug Ware geliefert,
als dass wir die Chance hdtten,
unser Lager wieder zu 100 Prozent

aufzufiillen.

gegeben wurden, diirfte es aktuell wohl vor
allem mit dem verdnderten Wechselkursver-
héltnis zwischen Euro und Dollar zu tun ha-
ben. »Im Prinzip wird immer ein ganzes Biin-
del von Griinden genannt«, so Hanausek,
»wirklich transparent sind die vorgenomme-
nen Preiserhdhungen nicht«. Wer meint, sich
auf einen existierenden Kaufvertrag mit fest-
geschriebenen Preisen berufen zu konnen,
stellt schnell fest, dass dem nicht so ist. »Wir
konnen dem Kunden in so einem Fall nur sa-
gen, das stimmtg, so Egbers, naber wenn du
das nicht akzeptierst, bekommst du keine
Ware mehr«.

Nun sind Allokationen und Preissteigerungen
ja nichts Neues; fragt man, wo der Unter-
schied zur letzten Situation dieser Art
2017/18 lag, erntet man nur so etwas wie
ein miides Lacheln. »lch glaube, wir wiinsch-
ten uns alle, wieder auf dem Eskalations-Le-
vel vor 2018 zu sein«, so Stocker. »Damals
haben wir dariiber diskutiert, dass ein paar
Leistungs-MOSFETs und Leistungskondensa-
toren nicht zu kriegen waren; heute bewegen
wir uns, was die Verfligbarkeit von Produkten
und Komponenten angeht, auf einem ganz
anderen Niveaul« — »Wenn ich mich an die
Diskussionen vor vier Jahren erinnere, dann
waren das Kleinigkeiten, das waren Proble-
me, denen man sich gestellt hat und die man
gelost hate, so Egbers, »das heute ist eine
ganz andere Nummers.
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Andreas Hanausek, Codico

99 Vorallem groBe Kunden
beginnen, ihre Forecasts nach
hinten zu korrigieren.

Das hat aktuell noch keine
Auswirkungen auf den
Umsatz, wird sich aber auf die
Auftragsentwicklung im néchsten
Jahr niederschlagen. ‘ ‘

Traum sieht aber seit dieser Zeit auch einen
entscheidenden Fortschritt in den Beziehun-
gen zu den Kunden: »Vielleich waren wir da-
mals auch nicht genau auf Augenhdhe mit den
Kunden«, wirft er ein, heute sei das dagegen
ganz anders, »wir sind viel ndher zusammen-
geriickt, wir sind Partner, die gemeinsam die
auftretenden Probleme, etwa in der Logistik,
|6sen«. Dieses partnerschaftliche Handeln
schlage sich dann auch bei heikleren Themen
wie etwa Backlog-Anpassungen nieder. »lch
bestatige ihm erst einmal den Eingang seiner
Bestellung, und liber den Preis unterhalten wir
uns dann in zwei Monaten.« Hanausek kom-
mentiert diese Entwicklung ironisch: »Das ist,
wie wenn ich jemandem ein Auto verkaufe, er
kann schon mal damit fahren, aber ob es ihn
dann 40.000, 50.000 oder 60.000 Euro kostet,
das erfahrt der Kunde dann erst spater.«

Aber woher kommen die riesigen Auftrags-
mengen eigentlich, die nach wie vor fiir die
vollen Auftragsbiicher der Stromversorgungs-
Distributoren sorgen? Es sind letztlich die Me-
gatrends, die auch schon in den letzten Jahren
bekannt waren, die inzwischen aber ganz neue
Bedarfs-Level erreicht haben. »Wir haben bei-
spielsweise einen Kunden, der baut 10.000
Wallboxen in der Woche, und das liber einen
Zeitraum von zehn Wocheng, berichtet Traum;
»wenn da ein kleiner 3-W-Wandler auf der Lei-
terplatte oder ein 20-W-Wandler, der das Dis-
play versorgt, fehlt, dann steht die Produktions.
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Neben dem Auf- und Ausbau der E-Mobility-
Infrastruktur ist es natiirlich der Ausbau des
5G-Netzes, der etwa bei OQutdoor-Stromver-
sorgungen ab 600 W fiir ein kraftiges Nach-
frageplus sorgt. Immer konkreter wiirden zu-
dem die Applikationen und daraus
resultierende Bedarf im Bereich Smart City,
»und dann kommt da mit Macht das Thema
Energiekrise, so Traum, »das sorgt liber die
dadurch hochschieBenden Applikationen fiir
weitere zusatzliche, nicht geplante Bedarfe«.

Egbers pflichtet ihm bei: »Viele Auftrage kom-
men inzwischen aus dem Bereich der erneu-
erbaren Energien, da geht es um PV-Umrichter
oder Energiespeicher, das hat sicher auch mit
der Energiekrise zu tun. Diesen Markt hat es
natiirlich schon in den letzten Jahren gegeben,
aber durch die gestiegenen Gas- und Strom-
preise geht der inzwischen durch die Decke,
der wird richtig gepushtl« Egbers bestatigt
auch, dass das Thema E-Mobility-Ladeanwen-
dungen auch in Deutschland massiv Fahrt auf-
genommen hat: »Nicht nur die AC-Wall-Boxen
laufen inzwischen in Deutschland in hohen
Stiickzahlen, auch der Bau von DC Fast Char-
gern, die man jetzt vor allen an Autobahnen
sieht, hat inzwischen deutlich zugenommen.«

Hanausek meint, er wolle ja nicht zynisch klin-
gen, »aber einer der wenigen Anwendungsbe-
reiche, in denen sich der Bedarf wieder etwas
reduziert hat, sind Beatmungsgerdte«. Unter
dem Schock der Ereignisse seien die Bedarfe
fiir Produkte dieser Art in den ersten Monaten
des Jahres 2020 sprunghaft nach oben ge-
schossen. Schon damals hatten allerdings Her-
steller aus dem Medizintechnikbereich damit
gerechnet, dass diese akuten Mehrbedarfe ei-
nen Vorgriff auf die ndchsten Jahre darstellten.
Diese Einschatzung ist inzwischen eingetreten.
Der Bedarf in diesem Bereich bewegt sich wie-
der auf dem Vor-Corona-Niveau, wenn er nicht
sogar darunter gefallen ist. »Dieser Markt ist
inzwischen sehr gesattigt, stellt denn auch
Egbers fest.

Stocker weist aber darauf hin, dass sich je nach
der weiteren Entwicklung des Infektionsge-
schehens die Situation auch wieder verandern
kann. »Verschlimmert sich die Infektionslage
deutlich und wir kommen wieder zu Engpéssen
bei den Intensivbetten, kann ich mir durchaus
vorstellen, dass es da im Herbst, Winter einen
zusatzlichen Bedarf an solchen Geraten geben
konnte.« Aber er gibt Hanausek grundsétzlich
Recht: »0b nun Netzteile fiir die Industrie, die
Bahn oder den LED-Beleuchtungsbereich, es
gibt keinen einzigen Bereich, in dem die Auf-
trags- und Umsatzentwicklung aktuell negativ
ware.«

Das gilt auch fiir einen Anwendungsbereich,
der in der deutschen Elektronikbranche zwar
nicht direkt totgeschwiegen wird, der aber
auch selten herausgestellt wird - die Riis-
tungs- oder Wehrtechnik. Die unter dem Ein-
druck des russischen Angriffskrieges gegen die
Ukraine eingeldutete Zeitenwende mit einem
Sondervermdgen von 100 Milliarden Euro, die
in die Bundeswehr und ihre Ausstattung in-
vestiert werden sollen, schlagen sich natiirlich
auch in den Auftragsbiichern der Stromversor-
gungs-Distributoren nieder. Uber konkrete
Waffensysteme mdochte niemand am Tisch
sprechen, »aber da sind inzwischen Auftrage
reingekommen, die suchen schon ihresglei-
cheng, versichert Traum. Natiirlich habe es
auch in der Vergangenheit Auftrdge aus die-
sem Bereich gegeben, aber der Anstieg in den
letzten Monaten sei deutlich spirbar.

War der Militdr- und Sicherheitsbereich in der
Vergangenheit ein Anwendungssegment, das
durch Spezialisten bedient wurde, deren Pro-
dukte entsprechende MIL-Spezifikationen auf-
wiesen, kann es laut Traum schon sein, dass
heute nicht mehr High-End-Hybrid-Wandler
in solchen Applikationen zum Einsatz kommen,
»sondern auch DC/DC-Wandler mit erweiter-
tem Temperaturbereiche. Anders sei es aber im
Bereich der Prazisionswaffen. Dort kommen
nach wie vor keine Standardwandler zum Ein-
satz, sondern nur entsprechend qualifizierte
MIL-Wandler.

Und im neu erbliihenden Weltraumgeschaft?
Haben da Standard-Wandler eine Chance?
GemaB dem Fast-Failure-Konzept, so die Dis-
kussionsteilnehmer, habe man sich bei der Re-
alisierung der Starlink-Satelliten des SpaceX-
Unternehmens von Elon Musk zu Beginn fiir
den Einsatz von Standard-Wandlern entschie-
den. Nach massiven Ausfallen kdmen nun wie-
der Wandler zum Einsatz, die nicht nur der
extremen Beschleunigung wahrend des Starts
und der extremen Temperaturen im erdnahen
Raum besser widerstehen, sondern vor allem
auch der Belastung durch die kosmische Strah-
lung. Bei der NASA und der ESA, so Traum, gel-
ten immer noch die urspriinglichen Spezifika-
tionen. »Das ist zwar ein Nischenmarkt, so der
Emtron-Geschaftsfiihrer, »aber wir kennen uns
eben mit den entsprechenden Normen aus und
konnen damit das Design-in unterstiitzen«.
Raumfahrt, so Traum, »ist ein stetiges Ge-
schaft, das jetzt wieder einen Aufschwung er-
fahren hats.

Doch zuriick zu den realen Problemen des
Stromversorgungsmarktes. Dass die Hersteller
zum Teil an die Grenzen ihrer Produktionska-
pazitaten kommen, hat nach wie vor damit zu
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tun, dass die zuverldssige Versorgung mit kri-
tischen Bauteilen hdufig zu wiinschen Ubrig
lasst. In besonderem MaBe stechen hier Leis-
tungshalbleiter, etwa in Form von Super-Junc-
tion-MOSFETs oder auch von SiC-MOSFETs,
hervor. In Deutschland klagt fast jeder Strom-
versorgungs-Hersteller dariiber, nicht genii-
gend dieser Bauteile zu erhalten oder sie nicht
zum gewlinschten Zeitpunkt damit versorgt zu
werden. Dass man sich dagegen auch absi-
chern kann, zeigen Meldungen von Delta,
Mean Well und Advanced Energy. Sie haben in
den letzten Monaten entsprechende Vereinba-
rungen mit namhaften Leistungshalbleiter-
Herstellern bekannt gegeben.

»Viele Hersteller haben jedoch liberhaupt nicht
die GroBe, um (iber solche Abkommen nach-
zudenkens, wendet Merkel ein. Fiir Traum ist
ein solches Vorgehen eine Frage der jeweiligen
Firmenphilosophie. Stocker weist darauf hin,
dass etwa Mean Well in der letzten Allokati-
onsphase 2018 »eine verniinftige Planung ab-
geben hatte und letztlich nur das eingefordert
habe bei den Halbleiterherstellern, was sie
foregecastet haben«. Allerdings konnte das,
was jetzt passiert ist, niemand forecasten, gibt
Stocker zu, »und so musste dann auch Mean
Well seine Lieferzeiten erhdhen, wenn auch
vielleicht in einem anderen Umfang als ande-
re.

Egbers weist darauf hin, dass es offenbar nur
Stromversorgungshersteller mit UmsatzgroBen
tber 1 Milliarde Dollar sind, die fiir solche
Uberlegungen in Betracht kommen. »Bei Delta
bekomme ich heute auch Ware mit einem Zeit-
horizont von 18 bis 20 Wochen, so seine Aus-
kunft. Gegeniiber der Automobil- und Auto-
motive-Branche, so Traum und Merkel, seien
halt auch Stromversorgungs-Hersteller mit ei-
nigen hundert Millionen Dollar oder Euro Um-
satz offensichtlich einfach zu klein.

Unter dem Eindruck der allgemeinen Versor-
gungskrise im Bauelemente-Bereich entschei-
det immer haufiger die Verfligbarkeit eines
Produktes liber den Kauf, und weniger der
Preis. Ist das im Stromversorgungsbereich auch
so? Tragen die Lieferschwierigkeiten einzelner
Hersteller bei bestimmten Produkten dazu bei,
dass die Kunden verstarkt iber Lieferanten-
wechsel nachdenken?

»Nein! Vonseiten der Kunden wird alles unter-
nommen, um das nicht tun zu miissens, versi-
chert Egbers. »Um das einmal eindesignte Pro-
dukt nicht ersetzen zu miissen, ist der Kunde
auch bereit, Mehrkosten auf sich zu nehmen.«
Wenn das alles nicht helfe, dann werde heute
vielleicht etwas schneller ein Redesign ge-
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Jorg Traum, Emtron electronic

9 9 Aktuell sind wir in der
Stromversorgungs-Distribution
immer noch weit weg von jeder

Form des Normalzustands. Unser
Fokus liegt noch immer auf der

Logistik und wie wir die Ware zu
den Kunden bekommen. ‘ ‘

macht als in der Vergangenheit. »Wer in der
Vergangenheit gute Erfahrungen mit einem
Lieferanten gemacht hat, der will nur sehr un-
gern wechseln, da kommt dann alles auf den
Tisch, die Qualitat, Ausfalle, Zuverlassigkeite.

»Da muss der Schmerz schon sehr, sehr grof3
seing, pflichtet Traum bei. Wenn er sich An-
wendungsbereiche wie etwa die Medizintech-
nik ansehe, dann kenne er da keinen Hersteller,
der bereit sei, so ein Risiko auf sich zu nehmen.
Wenn sich etwas verdndert habe, dann die
Haltung zum Thema Second Source, auch
wenn bei diesem Thema nicht nur die Entwick-
lungsabteilung entscheide, sondern daran
auch andere Abteilungen beteiligt seien.

»lch denke, aufgrund der Intensitdt der Krise
ist inzwischen schon bei vielen Kunden und
Entwicklern der Gedanke der Second Source
angekommeng, meint Stocker. Er ist der An-
sicht, dass diesem Thema in Zukunft deutlich
mehr Aufmerksamkeit gewidmet werden wird,
auch unter dem Aspekt des Risikomanage-
ments etwa in Hinblick auf die Situation zwi-
schen China und Taiwan. »Allerdings muss man
dann genau hinschauen, es bringt ja nichts,
wenn die Second Source dann unter einem
Brand-Level-Namen letztlich von der gleichen
Fertigungslinie kommt.«

Das Thema Loyalitdt wird aus Sicht von Merkel
auch noch einmal interessant, wenn sich die
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Lage in den ndchsten Jahren wieder entspannt.
Man sei mit vielen Kunden in der Krise schon
sehr eng zusammengeriickt; »da habe ich
schon den Glauben und die Hoffnung, dass wir
mit diesen Kunden auch in Zukunft langfristig
zusammenarbeiten werden, auch wenn man
bei diesen Kunden in der Vergangenheit nicht
bei der First Source dabei warx.

Einen ganz anderen Gedanken bringt Ha-
nausek auf: »Warum nicht die Second Source
vom gleichen Distributor kaufen? Denn das Ri-
siko ist ja nicht der Distributor, sondern der
Hersteller.« Aus seiner Sicht wére es auch kein
prinzipielles Problem, wenn der Hersteller auch
als Second Source fungieren wiirde, »aber
wirklich nur dann, wenn die Gerate von einer
anderen FertigungsstraBe kommen, die sich
am besten auch noch an einem anderen Fer-
tigungsstandort befindets.

Angesichts weltweit steigender Inflationsraten
und eines historisch tiefen Wechselkursver-
haltnisses zwischen Euro und Dollar: Was
kommt auf die Kunden in der Stromversor-
gungs-Distribution in naher Zukunft noch zu?
»Uns ist jetzt schon bekannt, dass es im Okto-
ber zu weiteren Preiserhéhungen kommen
wirde, stellt Traum fest. Uber die Hintergriinde
und die Tatsache, dass diese Erhhungen in-
zwischen fast quartalsmaBig kommen, kénne
man als Distributor letztlich nur spekulieren.
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Stocker ist sich sicher, dass schon allein das
deutlich verdnderte Wechselkursverhaltnis
zwischen Euro und Dollar weiter zu steigenden
Preisen fiihren wird; »die Frage ist nur, wo das
noch hingeht«. Wahrend solche Entwicklun-
gen, etwa im dynamischen Halbleiterbereich,
auch in der Vergangenheit durchaus ublich
waren, »stellt das fiir Stromversorgungskunden
doch eine sehr ungewdhnliche MaBnahme dar,
und es ist durchaus nicht einfach, den Kunden
diese Entwicklung zu erklaren«. sWir hatten in
dieser Branche Ulber eine lange Zeit stabile
Preise, dann gab es sogar ein sinkendes Niveau,
und nun wurden die Kunden in relativ kurzer
Zeit bereits mit mehreren Preiserh6hungen
konfrontiert.« Interessant diirfte es werden,
wenn die deutlich gestiegenen Energiekosten
als weiteres Argument fiir Preiserhdhungen ins
Feld geflihrt werden.

Relativ einig sind sich die Diskussionsteilneh-
mer, dass sich die Inflation vor allem psycho-
logisch auswirken diirfte. nJeder wird sich un-
ter dem Eindruck hoher und weiter steigender
Inflationsraten einschrdnken; ich sehe deshalb
das Thema Inflation vor allem im Zusammen-
hang mit dem Auftragseingang des nachsten
Jahres.« »Wenn die Gehalter unter dem Ein-
druck der Inflation nach oben gehen, dann
werden die Firmen versuchen, mehr Marge zu
verdienen, um das darstellen zu kénneng, so
Hanausek; »insofern konnte die steigende In-

flationsrate durchaus zu einer weiteren Ver-
teuerung von Stromversorgungen beitragenc.

Hanausek geht davon aus, dass diese Entwick-
lung sicherlich auch wirtschaftsdampfend wir-
ken wird. »Wenn ich mir das Thema Auftrags-
verschiebungen ansehe, das inzwischen immer
starker wird, dann kdnnte man schon feststel-
len, dass ein gewisser Scheitelpunkt tiber-
schritten ist; ob man das schon Trendumkehr
nennen kann, bleibt einmal dahingestellt.«

»Wir haben auch Kunden, die Ware, fiir die der
Ausliefertermin im November lag, lieber ver-
schieben mdchten um, sagen wir: zwei, drei
Monates, so Egbers. »Das hatten wir in den
letzten zwei Jahren fast gar nicht, aber jetzt
gehen die Produkte dieser Kunden offenbar
nicht mehr so gut weg, wie sie einmal gedacht
haben.« Merkel glaubt in diesem Zusammen-
hang aber noch nicht an Zusammenhange mit
Inflation und sich eintriibender Konjunktur-
entwicklung; er sieht die Probleme bei den
Kunden immer noch in erster Linie verursacht
durch die mangelhafte Versorgung mit drin-
gend bendtigten Komponenten und Subsyste-
men: »lch kann nicht feststellen, dass der
Markt auf einmal schrumpft. Die Firmen kénn-
ten immer noch viel verkaufen, sie bekommen
aber die dafiir benotigten Materialien einfach
nicht in ausreichendem MaBe, und das fiihrt
zu Verzégerungen.« (eg) [ |
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