Mittelstdndische Distributoren: Mit Flexibilitdt und Ideen durch die Krise

Anpacken statt abwarten- -
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Sowohl der DMASS als auch der FBDi mussten eine erniichtern-
de Bilanz des zweiten Quartals ziehen — die Umsdtze sanken um
rund 32 Prozent. Davon blieben auch die kleinen und mittelstén-
dischen Distributoren nicht verschont.

Allerdings fiel der Umsatzriick-
gang im Vergleich zum Markt bei
diesen Firmen deutlich geringer
aus. Mit viel Flexibilitat, zusatzli-
chen Standbeinen und dem Fokus
auf innovativen Nischensegmen-
ten meistern die Firmen den
Downturn und halten nach neu-
en Wachstumsfeldern Ausschau.
Auch die Stimmung scheint sich
aufzuhellen: Die meisten der von
uns befragten Firmen gehen da-
von aus, dass die Talsohle erreicht
ist.

eCOUNT

»Natiirlich hatten auch wir Mo-
nate mit deutlichem Riickgang im
Auftragseingang, seit Juli sind die
Bookings allerdings wieder stei-
gend, und wir sehen viele neue
Projektanfragen fiir 2009 und
2010«, so Geschaftsfiihrer Fried-
rich Schniirpel.

Um der Krise gegenzusteuern,
runde man das Portfolio der
eCOUNT standig mit neuen Her-
stellern ab, die auf die Kunden
und zukiinftige Madrkte zuge-
schnitten seien. »Dartiber hinaus,
so Schniirpel, »investieren wir Zeit

Friedrich Schniirpel, eCOUNT

)) Wir investieren viel Zeit und
Geld in Wachstumsmarkte. {{
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und Geld in Wachstumsmadrkte
und - was sehr wichtig ist - auch
in die richtigen Mitarbeiter und
gute Kontakte«. Trotz der Markt-
situationen mussten keine Entlas-
sungen vorgenommen werden.

Neue Trends und Entwicklun-
gen sieht man bei ecount im Be-
reich Umwelt, Energie, Lichttech-
nik und Automatisierung. »Hier ist
eine Vielzahl neuer Technologien
und Unternehmen entstanden.
Die Commodity-Industrie wird
nicht mehr lange der Hauptmotor
der Elektronik sein«, ist Schniirpel
iiberzeugt, dessen Unternehmen
sich derzeit auf diese Mdrkte vor-
bereitet und bereits an interessan-
ten Projekten in der Entstehungs-
phase beteiligt ist.

Ist das Schlimmste voriiber?
»Ob die Krise in der Elektronik
vorbei ist, kann wohl niemand vo-
raussagen, aber es zeigt sich all-
gemein ein leichter Trend nach
oben. Liegt das nun am Weih-
nachtsgeschaft oder an einer glo-
balen europdischen Erholung?
Wer weifs . . . «

setron

Dramatischer Umsatzriick-
gang? »' Dramatisch’ ist ein Begriff,
der zum Theater gehort, kritisiert
Michael Klammer, Geschaftsfiih-
rer der setron. »Natiirlich sind
auch bei uns die Umsatze zurtick-
gegangen, und das ist ohne Frage
ernst. Aber wir profitieren von der
breiten Facherung unseres Kun-
denklientels und der Unabhadngig-
Kkeit von den ganz grofien Key-Ac-
counts«, so Klammer weiter.

Bedingt durch seine Grofe, ist
der Braunschweiger Distributor
noch gut mandvrierbar und kann
strategische Kursanderungen zeit-
nah umsetzen. »Andern sich die
Fakten, miissen wir an unserer
Ausrichtung arbeiten, Trends
adaptieren oder neue Geschafts-

felder eréffnen. Unsere innovati-
ven Produktlinien sind dafiir ein
gutes Beispiel.

Parallel investiere man in Mit-
arbeiter und »Werkzeuge«: Mit ei-
ner neuen ERP, Qualifizierungs-
maifinahmen und einer entspre-
chenden strategischen Ausrich-
tung erarbeite man sich neue Ge-
schéftsfelder und Markte. »Wir
stehen nicht in den Startlochern
und warten auf den Startschuss,
so Klammer, »diesen haben wir
schon lange selbst abgegeben, in-
dem wir unsere Prozesse verbes-
sern und unsere Webservices per-
manent auf den aktuellsten Stand
bringen.

Zudem sieht Klammer eine Rei-
he interessanter neuer Trends:
Hierzu zdhlt das Thema Beleuch-
tung, das unmittelbar mit dem
Bereich Stromversorgungen ver-
kniipft ist. Einen Schritt weiter
landet man bei den so genannten
»grilnen« Themen. »Low Power
Designs und alles, was mit Um-
welt zu tun hat, ist nicht nur
Trend, sondern Aufgabe der In-
dustrie. Die Krise veranlasst zum
Umdenken und entpuppt sich
vielleicht am Ende als Beschleuni-
ger fiir umweltfreundliche Projek-
te«, ist Klammer tiberzeugt. Im
Kleinen konnten dies Energie spa-
rende Embedded-Losungen sein,
im Grofien Unternehmungen wie
Desertec. »Letzteres kann man

Michael Klammer, setron

)) Abwarten ist keine
Option fiir uns. {¢

schon als Grofsichance bezeich-
nen«, meint Klammer.

Die Marktentwicklung der
ndchsten Monate? »Wir mdchten
nicht zu euphorisch sein, zumal
die Bundestagswahlen noch aus-
stehen und politische Entschei-
dungen erst danach, befreit vom
Ballast des Wahlkampfes, einge-
schdtzt werden konnen. Fragen
Sie uns im Oktober noch mall«
(Machen wir.)

Simos

Speicher und Commodities,
schildert Gerhard Huber, Ge-
schaftsfiihrer der Simos, waren
vom Umsatzriickgang deutlich be-
troffen. »Doch durch unser Pro-
jektgeschaft bei designorientierten
Produkten in den Bereichen Wi-
reless, Opto, RFID oder USB konn-
ten wir einen Ausgleich schaffen
- hier hat sich unsere langfristige
Strategie ausbezahlt«, ist Huber
tiberzeugt.

Neue Chancen sehe man im
Bereich OLED, Powermanage-
ment und Analog: »Wir beobach-
ten den Markt sehr genau, um
auch hier vorne mitzuspielen.«
Der strategische Fokus auf Design-
in-Produkte soll konsequent wei-
terverfolgt und ausgebaut werden.
Und ungeachtet der Krise sei man
unter anderem auf der Suche nach
technischen Vertriebsmitarbeitern

Gerhard Huber, Simos

)) An notwendigen Investitionen
wurde nicht gespart. {{
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beziehungsweise Applikationsin-
genieuren. »Obwohl wir uns in-
tern einem Kostenreduzierungs-
programm unterworfen haben,
wurden notwendige Investitionen
nicht reduziert«, sagt Huber stolz,
»das macht sich jetzt positiv be-
merkbar«.

Von Kurzarbeit halt der Simos-
Chef nichts: »Sicher hatten wir
uns hierdurch Geld auf Kosten des
Staates sparen konnen. Aber im
Gegenzug hatten wir den gewohn-
ten Support fiir unsere Kunden re-
duzieren miissen, was leider eini-
ge unserer Wettbewerber getan
haben.«

Ist eine Trendwende in Sicht?
Erste positive Nachrichten von
Kundenseite sind laut Huber zwar
bereits zu vernehmen. »Doch wir
diirfen nicht vergessen, auf wel-
chem Niveau sich der Markt mitt-
lerweile befindet. Ich personlich
denke, dass es bis zum Jahresen-
de nochmals eine kleine Delle ge-
ben wird, der Aufschwung aber
im Laufe des ersten Quartals 2010
einsetzen wird.«

wbi

»Auch in einer Abschwungpha-
se gibt es Aktivitdten, die sich im
anschlieffenden Aufschwung -
auf den wir wahrscheinlich noch
ein paar Monate warten miissen
- bezahlt machen, ist Christian

Christian Dunger, WDI

)) Auch in einer Abschwungphase
gibt es Aktivitaten, die sich im
anschlieenden Aufschwung —

auf den wir wahrscheinlich noch
ein paar Monate warten miissen —
bezahlt machen. {{
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Dunger, WDI, {iberzeugt. »Die ak-
tuelle Situation gibt jenen Unter-
nehmen eine Chance, die neben
dem richtigen Management und
den richtigen Mitarbeitern wirt-
schaftlich gesund sind und den
richtigen Unternehmergeist, das
richtige Geschaftsmodell und die
richtigen Produkte haben.« Zu-
dem miisse man sich auf seine
Kernprozesse fokussieren und
diirfe sich nicht in einem »Bauch-
ladenkonzept« an Produkten und
Dienstleistungen verlieren. »Wer
diese Voraussetzungen erfiillt,
muss in der gegenwartigen Situa-
tion kein Personal abbauen oder
kurzarbeiten«, meint Dunger.

WDI hat seinen Expansions-
kurs in den letzten Quartalen fort-
gesetzt, drei neue Linien in sein
Portfolio aufgenommen und seine
Lagerbestdnde in den letzten 24
Monaten praktisch verdoppelt.
Zudem will der Distributor auch
in diesem Jahr die Anzahl seiner
Mitarbeiter weiter steigern.

Im Fokus der Expansion steht
der Bereich Quarze und Oszillato-
ren, den WDI neben passiven
Bauelementen und Elektromecha-
nik seit Jahren weiter ausbaut.

»WDI kann fiir jedes Produkt
mindestens eine, meistens auch
mehrere Second Sources anbieten.
Dieses Konzept honoriert der Kun-
de und es hat uns auch im vergan-
genen Quartal ein anhaltendes
Wachstum beschert«, meint Dun-
ger.

Ist ein Lichtblick in Sicht? Die
Auftragslage der Equipment-Her-
steller gilt als friihester Indikator
fiir eine Anderung der Konjunktur
im Halbleiterbereich. In Nordame-
rika stieg das Book-to-Bill-Verhalt-
nis fiir diese Branche im Marz auf
0,61. »Diese Zahl gibt zwar noch
keinen Anlass zu Euphorie«, so
Dunger, »aber der Anstieg gegen-
iiber den Vormonaten ist beacht-
lich, bedenkt man, dass der Tief-
punkt im Januar dieses Jahres bei
0,47 lag. Halt dieser Trend an, wa-
re das ein sicheres Zeichen fiir ei-
nen bevorstehenden Aufschwung,
obwohl sich dieser iiber einige
Quartale hinziehen diirfte. Es
bleibt uns also nur die Hoffnung,
dass der Erholungsprozess schnel-
ler eintritt als prognostiziert - und
die Hoffnung stirbt ja bekanntlich
zuletzt«. >
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Gudeco

»Weil unsere Kunden aus den
unterschiedlichsten =~ Branchen
kommen, waren wir bisher in Kri-
senzeiten wenig anfdllig bei
Marktschwankungeng, erldutert
Geschaftsfiihrer Michael Denner,
wenngleich die Auswirkungen der
Finanzkrise, die alle Branchen
querbeet erfasst hat, auch bei Gu-
deco ihre Spuren hinterlassen hat.
Seit Juni 2009 verzeichnet der Dis-
tributor jedoch wieder einen An-
stieg der Auftragseingdnge. Im Au-
gust sprangen die Neuauftrage so-
gar fast auf das Niveau des Vor-
jahres.

Michael Denner, Gudeco

)) Wir expandieren weiter
und verbessern unseren
Service nicht nur in der
Krisenzeit permanent. {{

Seit Juni hat Gudeco seine Dis-
positionen wieder erhoht, da von
den Herstellern bereits auf steigen-
de Lieferzeiten fiir Produktionen
in Asien hingewiesen wurde.
»Nun sind die ersten Artikel be-
reits wieder auf Allocation, und
man kann nur hoffen, dass die
Hersteller sich nicht nur auf die
Belieferung der OEM-Kunden kon-
zentrieren, sondern auch den Dis-
tributoren, die die ganze Kunden-
breite bedienen, ausreichend Bau-
teile zur Verfiigung stellen«, so
Denner.

Kurzarbeit oder Entlassungen
sind fiir Michael Denner das al-
lerletzte Mittel in der Krise: »Wir
wissen, wie schwer es ist, geeig-
nete Mitarbeiter zu finden, wenn
die Wirtschaft wieder anzieht.
Kurzarbeit geht zwangsldufig zu
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Lasten des Service, was wir uns
als Dienstleistungsunternehmen
unseren Kunden und Lieferanten
gegeniiber nicht erlauben wollen.«
Abwarten, bis sich der Markt
wieder dreht, ist fiir Michael Den-
ner keine Alternative: »Wir expan-
dieren weiter und verbessern un-
seren Service nicht nur in der Kri-
senzeit permanent.« Erganzend zu
den aktuellen Anzeigen und Be-
dienelementen des Partners RAFI
soll der Opto/LED-Sektor noch er-
heblich ausgebaut werden. »Hier
suchen wir noch einen passenden
guten Hersteller«, so Denner.
Obwohl die letzten Monate der
Branche bislang nicht gekannte
Umsatzeinbriiche beschert haben,
sieht Denner in der Krise auch ei-
ne Chance zur neuerlichen Markt-
bereinigung. »Hier zeigt sich, wel-
che Firmen so eine Zeit wirklich
gesund tiiberstehen konnen.«

Glyn

»Wir haben das Gliick des
Tichtigen, tiber ein sehr gutes Ei-
genkapital zu verfiigen«, sagt Tho-
mas Gerhardt, Geschaftsfiihrer der
Glyn. Bislang habe man entschie-
den, lieber zu sparen und seine Li-
quiditatsposition weiter zu verbes-
sern, als einschneidend Personal
abzubauen. So wurden die Slow-
Mover im Lager reduziert und der
Aufwand fiir Messen und Print-
mailings zuriickgefahren.

»Aber unsere Starke liegt in un-
serer erstklassigen technischen
und kaufmdnnischen Unterstiit-
zung. Da werden wir ohne Not
keine Abstriche machen, versi-
chert Gerhardt. Vom Erstkontakt
bis zur Serienbelieferung liegen im
Schnitt viele Jahre. »Jetzt beim De-
sign-in zu sparen, bedeutet weni-
ger Umsatz in der Zukunft.«

Zudem kann Glyn die Friichte
fritherer Investitionen ernten.
»Wir haben die letzten Jahre ge-
nutzt, um uns stark in Europa aus-
zudehnen, und in Wachstumsbe-
reiche wie Displays und Wireless
investiert. Heute sind wir darin
stark und konnen am anhaltenden
Wachstum teilnehmen. Wohinge-
gen alle, die jetzt erst damit anfan-
gen, spdt dran sind und die Ein-
trittsbarrieren noch vor sich ha-
beng, so Gerhardt. Der Glyn-Chef
verweist stolz darauf, dass man

Thomas Gerhardt, Glyn

)) Wir haben die letzten

Jahre in Wachstumsbereiche wie
Displays und Wireless investiert.
Heute sind wir darin stark und
kdnnen am anhaltenden
Wachstum teilnehmen. {{

Wilfried Both, AL-Elektronik

)) Durch die Aufnahme neuer,
interessanter Linien sind unsere
Umsdtze weniger stark zuriick-
gegangen als im Branchen-
durchschnitt. {{

anders als einige Mitbewerber, kei-
ne Kapazititen abgebaut habe.
»Das ist vergleichbar damit, im
Boomjahr 2007 zu verkiinden, auf
einen Schlag 20 bis 30 Prozent
mehr Mitarbeiter einzustellen.
Wenn das keine Investitionsoffen-
sive ist, was dann?!«

Und wie geht es weiter? »So-
bald die Ubertreibungen und Pa-
nikreaktionen nach unten voriiber
sind, miissen wir uns an ein neu-
es Niveau gewohnen - es wird ei-
ne Weile dauern, den Hochststand
wieder zu erreichen«, meint Ger-
hardt. Meldungen, die ein kurz-
fristiges Zuriick zum Rekordni-
veau verkiinden, halt er fiir
Zweckoptimismus. »Aber Ach-
tung: Die Vermutung, dass es we-
gen stark reduzierter Kapazitdten
und Lagerbestande bald zu gewis-
sen Engpdssen kommen wird, tei-
le ich durchaus!«

AL-Elektronik

Spezialisierung zahlt sich aus.
»Der wirtschaftliche Einbruch hat
sich in unserem Unternehmen
kaum bemerkbar gemacht, schil-
dert Wilfried Both, Geschaftsfiih-
rer der AL-Elektronik Distribution.
»Durch die Aufnahme neuer Lini-
en sind unsere Umsdtze weniger
dramatisch zurtickgegangen als
im Brachendurchschnitt.«

Investitionen haben fiir AL
Elektronik hingegen auch in Kri-

senzeiten Prioritdt: »Wir haben
bereits im vergangenen Jahr in un-
seren Neubau investiert. Zudem
stehen Design-in-Aktivitdten und
ein umfangreicher Service jetzt
und zukiinftig absolut im Fokus,
schildert Both.

Was bringen die kommenden
Monate? »Wir erwarten, dass der
Negativtrend gestoppt ist und in
den ndchsten Monaten eine posi-
tive Entwicklung erkennbar ist«,
antwortet Both.

REPRO Elektronik

Wie spiirbar hat sich der wirt-
schaftliche Einbruch bemerkbar
gemacht? »Einige unserer Partner
kommen aus dem Bereich Auto-
motive, der besonders leidet. Die
gemeinsame Suche nach individu-
ellen Losungen hat allerdings viel
abgefedert, und es gibt erfreuliche
Perspektiven, fasst Geschaftsfiih-
rer Dieter Ahlers zusammen. Da-
riiber hinaus ist der Distributor
stark auf die Medizintechnik kon-
zentriert, die weitaus weniger star-
ken Schwankungen unterworfen
war als andere Industriesegmen-
te. Dieter Ahlers ist iiberzeugt,
dass sich auch bei schlechten wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen
gegensteuern ldsst. »Wir investie-
ren in die Qualitdt partnerschaft-
licher Beratung und in die Dienst-
leistung. Entscheidend ist, genau
zuzuhoren, wo unsere Partner der
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Dieter Ahlers, REPRO Elektronik

)) Wenn ein Unternehmen wirklich
einen Beitrag fiir den Kunden leis-
ten will, dann fiihrt der Weg nur
tiber die Auseinandersetzung mit
dem Problem des Partners. Das
geht nur tiber Personlichkeit und
ehrliches Engagement. {{

Schuh driickt. Dazu zahlt ein Ser-
vice, der unsere Partner umfas-
send berdt und informiert und
neue Moglichkeiten fiir mehr Effi-
zienz aufzeigt.« Dariiber hinaus
hat REPRO Elektronik vier neue
Produktlinien in sein Programm
aufgenommen.

Fiir Ahlers ist das hohe Anfra-
geniveau, vor allem im Bereich
der Kabelkonfektion, ein Indiz da-
fiir, dass die Entwicklungsaktivi-
tdten in vielen Unternehmen un-
vermindert weiterlaufen, auch
wenn die Realisierung in den
meisten Fallen nicht kurzfristig er-
folgt. »Wir leiten daraus eine po-
sitive Tendenz fiir die Zukunft ab
und sind guter Dinge. Es zeigen
sich seit einiger Zeit steigende Auf-
tragseingange. Wir konnen uns
ein leicht anziehendes Geschaft
im vierten Quartal dieses Jahres
gut vorstellen.«

HTV

»Der Umsatzriickgang hat sich
bei uns im Besonderen beim Pro-
grammieren elektronischer Bau-
teile bemerkbar gemacht, da et-
wa ein Drittel unserer Dienstleis-
tungen fiir den Kfz-Bereich durch-
gefilhrt werden«, berichtet Ge-
schaftsfiihrer Edbill Grote. Weil es
im Bereich »Testen elektronischer
Bauteile« kaum zu einem Umsatz-
riickgang kam und in der Lang-
zeitkonservierung elektronischer

www.elektroniknet.de

Edbill Grote, HTV

)) Der kommende Aufschwung
wird mit dem Problem leben
miissen, dass sich viele Firmen auf
die Krise eingestellt haben,
Personal abgebaut wurde und
ganze Standorte geschlossen
wurden. So schnell wie der Bedarf
jetzt ansteigt, kann kaum mehr
geliefert werden. Es wird also
trotz Aufschwung zu Liefer-
problemen kommen. {{

Bauteile und Baugruppen der Um-
satz stark gestiegen ist, konnten
die Einbufien beim Programmie-
ren jedoch aufgefangen werden.
»Der gesamte Umsatzriickgang ist
relativ gering, weil die HTV-Fir-
mengruppe auf vielen Beinen
steht«, so Grote.

Dass die Krise kommen wird,
war bereits ein Jahr im Voraus ab-
sehbar, meint Grote, ebenso, dass
es ab Mitte 2009 wieder bergauf
gehen wiirde. »Diese Vorausschau
war eigentlich ganz einfach und
logisch, denn die Krise wurde un-
serer Ansicht nach fast ausschlief3-
lich durch die Banken verursacht
und kaum durch die Industrie. Da
dies viele auch so erkannt haben,
werden die Entwicklungsaktivita-
ten unserer Erfahrung nach in den
meisten Firmen sogar verstdrkt
durchgefiihrt.«

Am Investitionsverhalten der
HTV hat sich trotz des konjunk-
turellen Umfeldes nichts gedndert:
»Wir investieren heute mindes-
tens genauso wie in den Jahren
zuvor. In Investitionen liegt die
Zukunft - wir leben nicht in der
Vergangenheit.« Neue Wachs-
tumsfelder sind nach Grotes Ein-
schdtzung extrem wichtig. »Es gibt
viele neue Dinge, an denen wir
dran sind, und nur so, denken wir,
ist Wachstum moglich.« (cs) M
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