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" Die funf Lehren aus dem

Zwei Jahre Rekordwachstum in der Distribution mit 50 Prozent mehr
ausgelieferten Komponenten - und ein Markt, der vollig ratlos ist, in
welche Richtung sich alles weiterentwickelt. Was konnte uns erwarten?

den kommen ein paar Lektionen, die ich in meiner

gliickseligen Unwissenheit aus den letzten 24 Mo-
naten gelernt habe. Zundchst Positives: Der europdische
Markt der Komponentendistribution wuchs das zweite
Jahr in Folge deutlich: Laut des europaischen Distributi-
onsverbandes DMASS wuchs der Markt fiir die Kompo-
nentendistribution im Jahr 2022 um tiber 32 Prozent auf
fast 20 Milliarden Euro, wobei DMASS nach eigenen An-
gaben nur ~85 Prozent des DTAM (Distribution Total Avai-
lable Market) reprasentiert. Auch 2021 legte der Markt der
Komponentendistribution um iiber 32 Prozent zu. In die-
sen beiden Jahren stieg das an die Kunden gelieferte Vo-
lumen trotz der Aufteilung und der zunehmenden Span-
nungen in der Lieferkette um beeindruckende 50 Prozent.
Die europdische Distribution konnte ihre Reichweite wah-
rend der Krise erheblich ausweiten. Da die Distribution 95
Prozent der ihr bekannten Kunden bedient (nur wenige
Grofsunternehmen beliefern die Hersteller direkt), hat der
Vertriebskanal eine hervorragende Arbeit geleistet, um
seinen Kunden durch die schwierige Situation zu helfen.

K‘dnnen wir aus der Vergangenheitlernen? Im Folgen-

Die Distribution unterstiitzt Kunden
in der Krise

Ahnlich sieht es in Deutschland aus. Laut dem Bundes-
verband Bauelemente-Distribution (FBDi) stieg der Dis-
tributionsumsatz im Jahr 2022 gegeniiber dem Vorjahr
um 42 Prozent auf den Rekordwert von 5,14 Mrd. Euro. Da
der FDBi rund 80 Prozent des DTAM reprasentiert, kann
man die Gesamtgrofie des Marktes mit Sicherheit erah-
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nen. Der DTAM-Anteil in Deutschland ist ebenfalls ge-
stiegen, aber niedriger als in anderen Landern oder als in
Europa insgesamt, da die Hersteller mehr Kunden direkt
bedienen. Die Distribution erzielte also einen hdheren
Marktanteil, lieferte riesige Mengen, trug dazu bei, die
Mutter aller Allokationen zu erleichtern, wo immer dies
moglich war, und gab zugegebenermafien die hoheren
Preise der Hersteller und inflationsbedingte Kosten weiter.
Trotz einer gewissen Frustration auf dem Markt und Zwei-
feln, ob der Vertrieb noch mehr hitte tun konnen, denke
ich, dass der Wert des Vertriebs nie grofier war als heute.

In den iiber 30 Jahren, die ich auf dem Markt tdtig bin,
habe ich massive Verbesserungen bei Prozessen und
Dienstleistungen zu weitaus niedrigeren Kosten als in der
Vergangenheit erlebt. Und mit der zunehmenden Kom-
plexitdt der globalen Liefer- und Produktionsketten, der
Produkte und des anschliefienden Supports waren die
meisten Kunden verloren, wenn Distributoren nicht Hun-
derte von Lieferantenbeziehungen fiir sie verwalten, ei-
nen grofden Teil der Herausforderungen in Sachen Be-
triebskapital abdecken und die Transaktionskosten sen-
ken wiirden. Die Lieferung von fast 50 Prozent mehr Kom-
ponenten in zwei Jahren erfordert eine Menge Planung,
Verstandnis, Arbeitskraft und Losungsorientierung. Bitte
denken Sie bei Ihrer ndchsten Beschwerde daran.

Ausblick: Entscheidend sind strukturelle,
kurzfristige und langfristige Faktoren

Wie sieht es 2023 aus? Gibt esirgendeine Lehre, die wir aus
denvorangegangenen Krisenjahren ziehen konnen? Eines
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ist sicher: Wir sind nur ein Spieler in einem viel gréfieren
Spiel, das sowohl geopolitische als auch branchenpoliti-
sche Aspekte umfasst, und nicht unsere Entscheidungen
werden die Zukunft bestimmen. Es istjedoch wichtig, die
strukturellen, kurzfristigen und langfristigen Faktoren zu
kennen, die das zukiinftige Geschift des Vertriebs in Euro-
pa bestimmen. Ich wage es hier, meine Beobachtungen
aus der jlingsten Vergangenheit in finf Lektionen zu fas-
sen - ohne Anspruch auf Vollstandigkeit.

Lektion 1: Nach dem Zyklus ist
vor dem Zyklus

In den iiber 60 Jahren ihres Bestehens hat speziell die
Halbleiterindustrie Zyklen des Abschwungs und der Auf-
teilung erlebt wie kaum eine andere Branche. Die Art der
jeweiligen Zyklus-Ara mag sich von der letzten unterschei-
den, aber sicher ist: Auf den beginnenden Abschwung
oder die Korrektur wird der nachste Nachfrageschub und
ein Wettlaufum Komponenten folgen. Ich will mich nicht
auf den genauen Zeitpunkt festlegen, aber die Haupttrei-
ber des nachsten Zyklus konnten KI oder Metaverse sein,
die enorme Mengen an Rechenleistung und Speicher in
Rechenzentren verbrauchen, um neue Algorithmen, Gra-
fiken und Funktionen auszufithren. Sicherlich werden in
den nichsten zwei Jahren riesige Mengen an Halbleitern
auf den Markt kommen - ebenso wie eine riesige Nach-
frage, ausgelost durch tiberfallige Investitionen in Millio-
nen von Infrastrukturprojekten in der ganzen Welt.

Lektion 2: Verfiigbarkeit von Produkten
schlagt die Kosten

Die ,grofe Knappheit', wie Luc Van den Hove, CEO von
IMEC, es letztes Jahr auf einem Halbleitergipfel nannte,
war das Ergebnis eines perfekten Sturms aus einem Auf-
schwung nach der Pandemie in Kombination mit dem
niedrigsten Stand der Lagerbestdnde vor der Pandemie;
und wahrend der Pandemie konnte die Kommunikations-
industrie geniigend Gerdte bauen, um eine neue Um-
gebung des Mobile Working zu schaffen. Wahrend des
gesamten Zeitraums unterbrachen Transport- und Logis-
tikprobleme nahezu jede Lieferkette. Zudem verschlim-
merte der russische Angriff auf die Ukraine allesnoch. Die
Verfligbarkeit in der gesamten Zulieferindustrie wurde zu
einem ernsten Problem, und die Preise stiegen in der Fol-
ge. Abgesehen von der Schwere dieses perfekten Sturms
waren die zugrundeliegenden Mechanismen die gleichen
wie in der Vergangenheit. Warum also reagieren die Men-
schenin der Branche iiberrascht? Die Betriebskosten sind
seit langem bekannt, und die Preise der einzelnen Kom-
ponenten sind nur ein kleiner Teil davon. Die Verfiigbar-
keit oder das Fehlen derselben ist viel teurer.

Wenn Sie glauben, dass der ndchste Abwartszyklus
niedrigere Preise mit sich bringt und sich das Blatt wendet,
haben Sie vielleicht Recht - kurzfristig. Langfristig, ange-
sichts der steigenden Produktions- und Rohstoffkosten
und der weiteren Storung des Marktes durch eine De-Glo-
balisierung, konnte die Jagd nach dem letzten Cent vorbei
sein. Die De-Globalisierung wird ein Vermogen kosten,
ebenso die strategische Unabhangigkeit’, die die USA oder
Europa anstreben. Die Verfiigbarkeit von Schliisselkom-
ponenten wird von weit mehr als kommerziellen oder
technischen Faktoren abhdngen, und sollte in die strate-
gische Planung einflief}en und nicht nur in die Einkaufs-
taktik. Alles Gute fiir den Ruhestand, Herr Lopes.
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In 50 Jahren zu einem der groBten europaischen Broadline-
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Electronic Components Distribution Market Germany
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FBDi-Quartalsbericht 1Q 2023: Umsatzplus (Billings) um 23,2 Prozent auf 1,51 Mrd.
Euro im Vergleich zu 1Q 2022; schrumpfender Auftragseingang (Booking) auf 1,1 Mrd.
Euro. Die Book-to-Bill-Rate liegt nur bei 0,73.

Electronic Components Market Germany (FBDi e.V.)
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Deutscher Bauele-
mentemarkt (FBDi):
Das Gesamtjahr 2022
endete fir die Distri-
bution mit einem
Rekordumsatz von
5,14 Milliarden Euro.

Source: FBD a.V., Fabruary 2023

Ein DTAM-Anteil von 30 Prozent bedeuten auch, dass
70 Prozent des Marktes immer noch Direktgeschifte von
Herstellern mit Schliisselkunden sind. Aber natiirlich be-
ziehen selbst diese Schliisselkunden in vielen Fallen ihre
Waren von der Distribution.

Lektion 3: Die Distribution ist wichtiger
dennje

Insgesamt diirften 99 Prozent der Kunden bei der Distri-
bution kaufen und iiber 80 Prozent nur bei Distributoren.
Die Griinde sind einfach: Die Hersteller entwickeln und
produzieren neue Produkte und das Gros will keine eige-
nen Lager und Vertriebsorganisationen fiir unzahlige
(Klein-) Unternehmen betreiben. Das ist auch nicht sinn-
voll, da die Distribution viel besser in alle Winkel der re-
gionalen Markte vordringen kann. Die geballte Kraft der
Distributoren schafft bessere Angebote iiber viele ver-
schiedene Produkte, Technologien und Portfolios hinweg.
Auch Zusatzleistungen fehlen meist bei den Herstellern.
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Als die Distributoren in den 50er und 60er Jahren ge-
griindet wurden, trugen sie zum Aufbau eines Massen-
marktes bei, den es sonst nicht gegeben hatte. Heute tra-
gen sie ebenfalls zum Aufbau von Markten bei und haben
die Wertschopfung auf erstklassige Logistik- und Liefer-
kettendienste ausgedehnt, die kein OEM, EMS oder Her-
steller selbst anbieten kann. Die verschiedenen Distribu-
tionskandle - Grof$handler, Online-Distributoren, Spezial-
distributoren und unabhingige Distributoren - arbeiten
in gliicklicher Koexistenz oder Kooperation, als weltweite
Partner, Trouble-Shooter, Scouts und in vielen anderen
Rollen, die nur selten gewiirdigt werden. Aus all diesen
Griinden ist das DTAM ein wichtiger Bestandteil, der in
den kommenden Jahren wahrscheinlich noch weiter-
wachsen wird. Die Akteure mogen sich dndern, das An-
gebot mag sich erweitern, digitale Losungen mogen mehr
Transaktionen iitbernehmen, die Distribution wird bleiben.

Lektion 4: Europa hat noch einen weiten
Weg bis zur Spitzenposition

Der Grofiteil des europdischen Halbleiter- und Kompo-
nentenverbrauchs entfallt auf zwei Bereiche: Automobil
und Industrie. Die mit Abstand grofiten Abnehmer von
Bauelementen weltweit sind die Bereiche Kommunikati-
on, Computer und Konsumgiiter, drei Markte, die in den
letzten 25 Jahren eine enorme Konvergenz erlebt haben
und eine immer grofiere Nachfrage nach Halbleitern nach
sich ziehen. Die Komplexitit von Prozessoren, Logikbau-
steinen und High-End-Speichern ist atemberaubend und
erfordert Strukturen wie die 3-Nanometer-Geometrien
oder kleiner, die nur die letzten verbleibenden Spitzen-
unternehmen finanzieren kénnen. 30 Milliarden US Dol-
lar fiir eine 1-nm-Fabrik sind realistisch.

Die Nachfrage in Europa hingegen ist nicht nur begrenzt
(weniger als 10 Prozent des Weltmarkts), sondern auch
keineswegs fithrend. Die zweijahrige Allokation traf Euro-
pa in Bereichen wie Stromversorgung, Mikrocontroller
und Analogtechnik, also in Technologien mit weitaus
niedrigerer Fertigungskomplexitat, in denen eine Produk-
tionsstdtte zwischen 2 und 5 Milliarden US-Dollar kosten
kann. Strategische Unabhangigkeit, wie sie im EU-Chip-
gesetz der Europdischen Union verankert ist, muss sich in
erster Linie an den europdischen Bediirfnissen orientie-
ren und Unternehmen unterstiitzen, die das produzieren
konnen, was Europa braucht. Der EU-Chips-Act enthalt
viele gute Komponenten, und erste Fab-Projekte werden
inzwischen unterstiitzt, aber das Okosystem rund um eine
florierende Halbleiterindustrie sollte Prioritat haben. Und
dies wurde schon viel zu lange einem globalen Markt
iberlassen. Die Wiederherstellung eines Silicon-Valley-
ahnlichen Enthusiasmus wiirde Generationen dauern
und muss weit Uiber die aktuellen Bediirfnisse der Indus-
trie hinausgehen. Auch wenn eine 32-Bit-ARM-MCU fiir
die Automobilindustrie heute ein knappes Gut sein mag
- sie bestimmt nicht die Zukunft.

Lektion 5: Fiir die Zukunftsmarkte ist das
geistige Eigentum entscheidend

Wennich als Distributionsveteran auf die Entwicklung der
Halbleitertechnologie zuriickblicke, ist es erstaunlich zu
sehen, welche Produkte (und damit auch Unternehmen)
sich im Laufe der Jahre durchgesetzt haben und welche
heute die Spitzenposition einnehmen. Allen gemeinsam
ist, dass es sich um geistiges Eigentum (IP) in Hardware



handelt. Das Verstandnis der Produktionsprozesse und
der Halbleiterphysik ist dufSerst wichtig, um einen Prozes-
sor oder ein komplexes Logikbauteil auf die ndchste Leis-
tungs- oder Kostenstufe zu bringen. Aber alles beginnt mit
dem Design, mit Ideen, die in Silizium umgesetzt werden.
Ideen, die die Art und Weise, wie wir kommunizieren,
arbeiten, leben und pendeln, verandern konnen. Um eine
fithrende Region fiir die Gestaltung der weltweiten Zu-
kunftin diesen Anwendungsbereichen zu werden, braucht
man Menschen, die sich fiir neue Ideen begeistern. Euro-
pas Liicke an Ingenieuren wird von Jahr zu Jahr grofer.

Schon seit vielen Jahren fehlen der Distribution Anwen-
dungsspezialisten. Wie grof muss die Liicke inzwischen
inallen anderen Branchen sein? Die Technologien der Zu-
kunft zu entwerfen - KI-Chips sind nur ein Beispiel - wird
nichtleicht. Aber wo finden wir die entsprechenden Start-
ups? Richtig, in den USA. In Europa gibt es einige Haupt-
akteure wie Infineon, ST und NXP, und sie alle sind darauf
aus, die europdische Industrie mit ihrem geistigen Eigen-
tum zu unterstiitzen. Was wir nicht haben, sind die Intels,
Qualcomms, AMDs, Nvidias, die das Internet der nachsten
Generation, das Metaverse oder was auch immer sonst
noch kommen mag, antreiben werden.

Noch schlimmer ist, dass grofie Unternehmen wie
Appleund Samsung ihre eigenen Prozessoren entwickeln
und sich nicht fiir eine regionale, sondern fiir eine unter-
nehmerische Unabhdngigkeit einsetzen. Das Gleiche gilt
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fur andere digitale Giganten. Sie sind auf dem Weg dort-
hin, und keiner von ihnen denkt mehr ans Kaufen - ein
sehr schwieriges Zeichen fiir die derzeitigen Lieferanten
von Kernkomponenten. Keiner dieser ,captive’ Anbieter
oder digitalen Giganten wird seine Technologie an den
Massenmarkt vermarkten. Ein grofier Teil des zukiinfti-
gen Marktes wird sich dem geschiitzten geistigen Eigen-
tum zuwenden. Sogar die - im globalen Kontext - winzige
Autoindustrie in Europa wird anfangen, ihre eigenen Ar-
chitekturen zu entwickeln (mangels Ingenieuren wahr-
scheinlich nicht in Europa).

Der Zeitraum bis 2030 ist in vielerlei
Hinsicht entscheidend

Klimawandel, Energie, Bildung, Demokratie, Nachhaltig-
keit (die echte, nicht die aktuelle) und auch technische
Innovation: In Bezug auf letztere kann sich Europa nicht
damit begniigen, hier und da kleine Erfolge mit seinem
,Chips Act’ zu verkiinden oder auf ASML und IMEC als Er-
folgsgeschichten zu verweisen. Es muss ein Umfeld schaf-
fen, in dem Ideen gedeihen und durch die Umwandlung
von Risikokapital in Wagniskapital zu Borsengangen wer-
denkonnen, in dem sich junge Generationen gemeinsam
fir Technologie und Nachhaltigkeit begeistern. Der Vor-
teil Europas liegt darin, dass wir immer noch eine offene
Gesellschaft sind, in der alles moglich ist. (mk)
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