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kussion in Miinchen

Krisen beeinflussen
die Geschafte kaum

Ungeachtet politischer und
finanztechnischer Krisen in und
um Europa entwickelt sich

das Geschdft mit passiven
Bauelementen weiterhin

stabil. Von einer »Seitwdrts-
bewegung auf hohem Niveau«
ist im schlechtesten Fall die Rede.
Wichtigster Absatzmarkt ist
weiterhin Automotive,
wichtigster Umsatztriger sind
die Kondensatoren.

EMEA bei Bours, berichtet: sAus unserer

Sicht stellen der Januar und Februar ei-
nen hervorragende Start in das Geschéftsjahr
2015 dara Von einer grundsétzlich optimis-
tischen Stimmung fir 2015 berichtet auch
Thomas Schrott, CEQ von Wirth Elektornik
eiSos: sAuf internationaler Ebene wird in die-
sem Jahr mit einem um 0,3 bis 0,4 Prozent
hoherem Wirtschaftswachstum als 2014 ge-
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rechnet. lch bin lberzeugt davon, dass wir
ein sehr gutes Jahr 2015 erleben werden.s
Reinhard Sperlich, Vice President Sales bei
Murata Europe, verweist auf den explosions-
artiy gestiegenen Auftragseingang aus der
Distribution zu Beginn des Jahres. Er ist iber-
zeuqt davon, dass die Steigerungsraten auch
in den néchsten Monaten erhalten bleiben:
aTrotz des stirkeren Yen gehe ich nach heuti-
gem Stand davon aus, dass das Jahr 2015 so

toll wird wie das letzte Jahr, als wir unseren
Euro-Plan mehr als Gbererfiillt haben.s

Zwar ist auch Joachim Pfiilb, Verkaufsleiter
der Beck Elektronik, von einem guten Jahr
2015 iiberzeugt, aber die Euphorie vom Jah-
resbeginn 2014 sei verflogen, wSpeziell in der
zweiten Halfte 2014 hat die Branche schon
einiges zu kauen gehabta, pilichtet thm Mi-
chael J. Knappmann bei, Regional Vice Presi-
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dent Avent Abacus Central Europe und Ma-
naging Director Avnet EMG. Aus Sicht von
Uwe Daro, Produkt Manager Schukat electro-
nic, sind es vor allem Verunsicherungen wie
die Diskussion um die Schuldenlast Griechen-
lands, die dazu beigetragen haben, dass im
Laufe des letzten Jahres das zarte Pfldnzchen
der Nachfrageerholung plétzlich wieder ge-
fahrdet war und wieder der Tenor vorherrsch-
te, alles sei schwierig, kritisch, man solle lieber
vorsichtig agieren, und spéter investieren,

Auch wenn aus Sicht von Olaf Liithje, Vice
President Regional Marketing Passives bei
Vishay, sich die schlechte Stimmung an den
Biirsen weit starker auf das Geschaft auswirk-
te als etwa die realen Sanktionen gegen Russ-
land, so ist es fiir Dr. Arne Albertsen, Manager
Sales & Marketing bei Jianghai Europe, doch
immer wieder faszinierend, wie gering doch
die Korrelation zwischen dem gefiihlten Wirt-
schaftsklima und dem tatsiichlichen Order-
verhalten der Kunden sei:»Zeitung und Order-
buch sind zwei verschiedene Dinge!s Ein wirk-
liches Nachlassen der Nachfrage hat auch Dr.
Christiane Endrich, Geschaftsfihrerin der
Endrich Bauelemente, in der zweiten Jahres-
hdlfte 2014 nicht feststellen kinnen.

Solar und Windkraft

#Die Lagereffekte im dritten und vierten Quar-
tal 2014 hat man schon gemerkts, pflichtet
Schrott bei, sdas war eine Seitwartsbewegung
auf hohem Niveaus, Fiir Jean Quecke, Vice
President Marketing & Engineering PEMCO,
EMEA bei Arrow, bieten die Krisen des letzten
Jahres vor allem auch Vorteile: sDie Frage ist
doch, in welche Bereiche nun in Zukunft vor
allem investiert wird?s Er geht davon aus, dass
es primdr Sicherheitsapplikationen und Mili-
tdrtechnik sein werden. »Da wird Europa um-
denken, und speziell wir in Deutschland haben
diese Ausgaben ja in der Vergangenheit sehr
nach unten gefahren.s

Auch wenn letztlich alle in den letzten Jahren
mit einer kommenden Abwertung des Furo
gerechnet haben: Was in den letzten Monaten
passiert ist, dlirften die wenigsten so erwartet
haben. Zwar spricht Rolf Th. Viehmann, Mar-
keting Leiter der Isabellenhiitte wohi fiir die
Mehrheit der Diskussionsteilnehmer, wenn er
sagt, dass ein fallender Euro gegeniiber Dollar
und Yen immer einen positiven Einfluss auf
die Sourcing-Entscheidung der Kunden hat,
edoch dariber, dass die meisten inzwischen
ihre Preise im hohen einstelligen Bereich er-
hiht haben, spricht niemands,

Chancen fiir die Passiv-Branche

Ein zuverldssiger Treiber des Wachstums in
Deutschland und in Europa wird auch in Zu-
kunft der Automotive-Bereich sein, dariiber
sind sich die Diskussionsteilnehmer einig. Fiir
Sperlich ist in diesem Zusammenhang faszi-
nierend, wie sich Automotive, nach dem
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v50 einen schiinen Boom werden wir in absehbarer Zeit nicht so
schnell wieder kriegenw, blickt Olaf Liithje, Vice President Regional
Marketing Passives bei Vishay, auf den Photovoltaik-Boom vor ei-
nigen Jahren zuriick. »Wind ist dagegen nach wie vor ein interes-
santes Segment, das auch langfristig noch seine Chancen hat und
grofier Kondensatoren und Widerstinde bedarf.«

Auch wenn Daria Kriegs, Sales Manger Europe Electronics bei Lit-
telfuse, SMA nach wie vor fiir eine Engineering-Perle der deutschen
Industrie hilt, so sei doch offenbar ein GrofBteil der PV-Branche
damit (berfordert, mit einem schrumpfenden Markt umzugehen.
»Es gibt eben auch noch etwas anderes als endloses Wachstuma,
stellt Kriegs niichtern fest, sund die Investitionen haben vielleicht
manchen Unternehmer vergessen lassen, eine ordentliche Investi-
tionsplanung zu machens. Ungeachtet der Branchenrestrukturie-
rung in Deutschland ist Kriegs aber davon dberzeugt, sdass es eine
Zweite Welle Solar geben wirdls

Beim Thema Windkraft sind nach wie vor eine Reihe grofier Unter-
nehmen in Deutschland und Europa beheimatet oder dort aktiv,
Windkraft scheint zwar in der AuBenwirkung nicht so sexy zu sein
wie Solar, dafiir aber ist der Elektronikeinsatz in der Windkraft
wertmaBig dberaus interessant. sWindkraft ist bei uns inzwischen
ja auch sehr gut ausgebauts, gibt Uwe Daro, Produktmanager bei
Schukat electronic, zu bedenken, ses wire nur sehr schén, wenn

wir die Leute jetzt auch dazu kriegen wiirden, dass der so erzeug-
te Strom auch liber die entsprechenden Trassen transportiert wer-
den kanna.

Or. Thomas Ebel, Geschaftsfihrer von FTCAP, sieht durch die auf-
gebauten Kapazitaten im PV-Bereich zusdtzlichen Bedarf fiir spe-
zielle passive Bauelemente. sEine dezentrale Energieversorgung,
die wahnsinnige Oberwellen verursacht, ist ein groBes Problems,
50 sein Statement. Entsprechend seien Investitionen in die Netz-
stabilitat und -pufferung dringend notwendig. Losungsmaglichkei-
ten bieten hier sowohl Lang- als auch Kurzzeitspeicher. sEine funk-
tionierende dezentrale Energieversorgung erfordert eine entspre-
chende Steuerung und Verteilung, das bietet zusatzliche Méglich-
keiten fiir unsere Branche.« Eine funktionierende dezentrale Ener-
gieversorgung ist auch nach Einschitzung von Reinhard Sperlich,
Vice President Sales Murate Europa, absolut maglich, swenn das
so politisch auch gewollt ista,

Dr. Arne Albertsen schlieBlich, Manager Sales&tMarketing bei Ji-
anghai Europa, zeigt sich fest davon iiberzeugt, dass der viel be-
klagte Einbruch in der Solar-Branche in den letzten fiinf Jahren
mehr als lberkompensiert wurde durch das Wachstum in den Be-
reichen Antrieb, Automatisierung und Energietechnik. Im Gegen-
satz zu Solar hilt er dieses Wachstum auch fiir deutlich nachhal-
tiger. (eq)
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Schrumpfen der Applikationsbereiche Tele-
kommunikation und Unterhaltung, in Deutsch-
land wom Mauerblimchen zum Superstar
entwickelt hate,

Zwar ist auf dem Weg zum filhrerlosen Fahr-
zeug noch einiges zu tun, aber der Einsatz der
Elektronik, darin sind sich alle sicher, wird im
Fahrzeug noch weiter zunehmen. Ob der im-
mer noch auf sich wartend lassende Markter-
folg der E-Mobility dabei wirklich noch einmal
zusatzliche Bedarfe schafft oder nur zu einer
Verschiebung der Bauelemente in andere Ap-
plikationen im Auto fiihrt, darlber gehen die
Meinungen in der Diskussion etwas auseinan-
der. Sicher ist aber, dass man trotz aller Eu-
phorie {iber den Umsatztriger Automotive auf
eine gesunde Umsatzverteilung achten sollte.
Einen Prozentsatz von bis zu 25 Prozent, in-
klusive Bestlicker, die fiir die Tier 1 und 2 ar-
beiten, halt Uwe Reinecke, Regional Vice Pre-
sident Sales Central & East Europe, dabei fiir

sehr ausgewogen, »aber es gibt ja auch Fir-
men, deren Automotive-Anteil bei lber 60
Prozent liegta,

st das #Next big Things flr die Hersteller pas-
siver Bauelemente das loT? Fiir Sperlich bis-
lang ein groBer Hype, der noch kein Geschaft
generiert. Liithje vermutet, dass sich loT inso-
fern auf die Branche der passiven Bauelemen-
te auswirken konnte, als sich das Konsumver-
halten der Kaufer unter dem Eindruck van loT
verdndern kinnte: sDer Wunsch, ein internet-
finiges Gerdt zu haben, wird zu einem Kon-
sum-Kickoff fithren.«

Auch wenn Daro versichert, dass er keinen
kKiihlschrank brauche, der fiir ihn bei Edeka
bestellt, kann er sich doch vorstellen, dass das
loT weine ganze Reihe von Lisungen bietet, die
einem das Leben Schritt fiir Schritt erleich-
terpn, Quecke verweist in diesem Zusammen-
hang auf das Beispiels Smart Home: »Friiher
war da ein simpler Drehregler an der Heizung,
heute ist dort eine komplette Elektronik un-
tergebracht, die mir eine smarte und indivi-
duelle Steuerung auf dem Machhauseweg
erméglicht.e

Ob nun im Automotive-Einsatz, in der weilen
Ware oder in der |ndustrieelektronik: Nach
den Statistiken des ZVEI entfallen etwa 60
Prozent des Umsatzes mit passiven Bauele-
menten in Deutschland auf Kondensatoren.
Eine Einschétzung, welche die Diskussions-
teilnehmer so im grofen und ganzen auch
bestitigen. Elektrolyt-Kondensatoren und
MLCCs hilden dabei die beiden gréfiten in et-
wa gleichen Umsatzgruppen (zusammen 60
bis 65 Prozent), gefolgt von Film- und Tantal-
kondensatoren.

Kondensatoren, Widerstdnden und Induktivi-
titen ist eines gemeinsam: Es handelt sich um
reife Technologien und Produkte. sDas Patent

des Elektrolyt-Kondensators stammt aus dem
Jahr 1896+, erldutert Dr. Ebel, saber weil es
sich um ein elektrochemisches Bauteil han-
deit, hat die Chemie seine Weiterentwicklung
immer wieder getriggerts, Durch neu Atzver-
verfahren werden die Anodenfolien verbes-
sert, sdurch kieine, feine Schritte, kriegt man
pro Jahr immer noch 1 oder 2 Prozent zusétz-
lich rause. Als er in die Branche kam, blickt Dr.
Ebel zuriick, passten in einen 35 x 50 mm
groBen Kondensator 150 pF bei 450V, sheute
passen da 560 pF reine,

#Es5 sind Verbesserungen in Bezug auf die
Spannungsfestigkeit, die Rauheit der Folien,
die Reinheit der verwendeten Materialien, die
Dichtigkeit der Produkte und ihre Lebensdau-
ere, pflichtet Dr. Albertsen bei, das sind keine
neuen physikalischen Wirkprinzipien, sondern
kontinuierliche Verbesserungen, flir die wir
jahrlich etwa 5 Prozent des Umsatzes fiir For-
schung und Entwicklung aufwendens.

Knappmann bemiiht einen Vergleich aus dem
Tierreich, um die Unterschiede in der Ver-
marktung technischer Fortschritte im Bereich
passiver Bauelemente und Halbleiter deutlich
zu machen: »Bei den passiven Bauelementen
sind wir eher wie die Karpfen, die eine Million
Eier legen und nichts sagen, wahrend die
Halbleiter ein Ei legen und ein Riesen-Tamtam
darum machen.s Anders ausgedriickt: Die Ent-
wicklung bei passiven Bauelementen verlduft
homogener als bei den Quantenspriinge in der
Halbleitertechnik. Knappmann kann sich aber
nicht verkneifen, in diesem Zusammenhang
auch darauf hinzuweisen, ndass es im Bereich
passiver Bauelemente deutlich weniger Ab-
kiindigungen gibt als bei den Halbleitern!”

Bei passiven Bauelementen gibt es nach Ein-
schétzung von Liithje keine Abkiindigungen
von Bauelementen im eigentlichen Sinne,
Jsondern eher ein natiirliches Aussterben von
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Ukraine-Krise

Kaum Volumengeschéfte mit russischen Firmen

Zwar sind sich alle Diskussionsteilnehmer dariiber einig, sdass nie-
mand vor einem Jahr damit gerechnet hitte, dass Putin in der
Ukraine so aggressiv vorgehts, wie es Jean Quecke, Vice President
Marketing & Engineering PEMCO EMEA bei Arrow ausdriickt, aber
die Einschdtzungen dariiber, ob der Ukraine-Konflikt nun wirklich
eine Auswirkung auf den Markt der passiven Bauelemente in Eu-
ropa und speziell in Deutschland hat, gehen doch auseinander.

5o berichtet Thomas Schrott, CEQ von Wiirth Elektronik eiSos, dass
der Umsatz der Wirth-Gruppe in Russland eingebrochen sei. »Fiir
unser Geschift als Wiirth Elektronik eiSos hat die Ukraine-Krise
und die Auswirkungen der Sanktionen gegen Russland hingegen
nur eine geringe Bedeutung.x Aus seiner Sicht werden die wirt-
schaftlichen Auswirkungen des nun schon fast ein Jahr andauern-
den Konflikts auf Gesamteuropa liberzeichnet.

Maoch deutlicher driickt es Reinhard Sperlich, Vice President Sales
bei Murata Europe, aus: »Das Geschift, das wir vor zwei, drei
Jahren in Russland gemacht haben, war minimal. Aktuell belasten
die Auswirkungen der Sanktionen gegen Russland unser Geschaft
nulle Wie Thomas Schrott ist auch er der Meinunag, ndass dieser
Effekt in der Gffentlichen Kemmunikation seit Monaten aufge-
pumpt wirdw.

#Russland, das waren fiir uns in der Vergangenheit Spots, aber kein
Volumengeschifts, erlautert Uwe Daro, Product Manager bei Schu-
kat electronic. #Es gibt sicherlich ein allgemeines Erschrecken da-
riber, was da im Osten passierts, versichert auch Daria Kriegs,

Sales Manager Europe Electronics bei Littelfuse, sdas fiikrt zu ei-
nem delikaten Widerspruch am Markt: Es gibt eine Verunsicherung,
aber die spiegelt die Konsumzahlen nicht unbedingt wider. Jeder
konsumiert quasi weiter wie bisher, es macht aber nicht mehr so
viel SpaBle Uberhaupt keinen Effekt auf die Entwicklung ihres Ge-
schafts durch die Ukraine-Krise kdnnen Dr. Christiane Endrich,
Geschiftsfiinrerin der Endrich Bauelemente, und Rolf Th. Vieh-
mann, Marketing-Leiter der |sabellenhiitte, feststellen.

Wie die Ukraine-Krise jedoch liber Kunden aus der zweiten, dritten
und vierten Reihe doch wieder auf die Anbieter passiver Bauele-
mente durchschlagen kann, macht Michael Knappmann deutlich:
sMan liefert Bauelemente an einen Bestiicker, und der macht da-
raus eine kleine Steuerungsplatine, die an einen Endkunden geht,
der Hocheffizienzpumpen baut, die dann auf einmal vom Embargo
betroffen sind. Und schon erhalt man vom Bestiicker die Mitteilung,
dass er jetzt doch nicht so viele Bauteile braucht, wie er urspriing-
lich geforcastet hat.e Knappmann verweist auf das Beispiel Dres-
ser-Rand, ein US-Unternehmen, das Siemens erst vor kurzem fiir
6,7 Mrd. Dollar gekauft hat. Demnach hat Dresser-Rand fiir 18 Mio.
Dollar Kompressoren fiir die Olindustrie am Flughafen in Moskau
stehen, die wegen des Embargos nicht ausgeliefert werden diirfen,
In diesen Kompressoren stecken elektronische Bauteile im Wert
von rund 2,5 Mio. Dollar. Knappmanns Fazit: sEmbargo, Olpreisver-
fall und der Absturz des russischen Rubels haben dazu gefiihrt, dass
man heute mehr Kunden als nach vor einem Jahr hat, bei denen
man schauen muss, wie man ihnen bei der Finanzierung inrer Auf-
trage hilftx (eg)

Produktens, sWenn ein Halbleiter-Hersteller
eine neue Technologie hat, die dem Anwender
Viorteile bietet, dann will der die habens, gibt
Sperlich seine Erfahrungen wieder, swenn wir
mit einem neuen Produkt auf den Plan treten,
ist die erste Frage: Und wo ist die Second-
Source

Eine Erfahrung, die Dr. Endrich bestatigt: »Als
wir vor sechs Jahren mit den Hybrid-Konden-
satoren von Suncon auf den Markt gekommen
sind, war das genau die Reaktion vieler po-
tenzieller Kunden. Inzwischen sind mit Pana-
sonic und Nichicon zwei weitere Hersteller
auf den Markt gekommen, damit hat sich
Druck aufgebaut und auf einmal |duft es.o Am
technischen Konzept der Kondensatoren hat
sich in den sechs Jahren nichts verandert,

Pfiilb verweist darauf, dass der Einkauf beim
Kunden durchaus bereit sei, auch mal neue
Produkte einzusetzen, haufig mangle es aber
an freien Kapazitdten in der Technik. sAuf die-
se Art und Weise rutschen bei den Kunden
dann die alten Bauteile auch in die neuen
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Applikationen rein.x Hohe Standardisierung
und Austauschbarkeit bremst in seinen Augen
zudem die Innovation. Dass es am Willen zur
Innovation im Bereich passiver Bauelemente
absolut nicht mangelt, macht Dr. Ebel noch
einmal mit dem Verweis aul zahlreiche For-
schungsprojekte bei der Electro Chemical So-
ciety deutlich: «Es gab die schwarze Kathode
als Innovation beim Elko oder neue leistungs-
féhigere Dielektrika, aber diese Innovationen
waren zu teuer. Durchgesetzt haben sich
letztlich immer Systeme, die in grofien Mas-
sen giinstig produzierbar sind.a

Reinecke verweist darauf, dass es ja oft der
spezifische Bedarf eines groBen Kunden sei,
der die Entwicklung eines neuen Bauteils an-
stofie, das dann irgendwann in einer Serien-
produktion miindet. Natiirlich sei es die Halb-
leitertechnik, die mit ihrem Innovationsdruck
auch die Weiterentwicklung der passiven
Bauelemente treibe, so Sperlich, so integrier-
ten die Halbleiter immer menr passive Funk-
tionen, wes gibt aber irgendwann einen Kos-
tenpunkt, an dem ich den Halbleiter nicht

Trersd-Gide

Elektramechanih B Pass,

mehr so trimmen kann, dass er MLCC-Funk-
tionen {ibernehmen kann, und das treibt un-
seren Marktle

Auch wenn der eine oder andere Diskussions-
teilnehmer meint, dass Miniaturisierung nicht
der dringlichste Aspekt bei Neuentwicklungen
in der europdischen Automotive- und Indus-
trieelektronik sei, warnt Sperlich doch davor,
dass hier ein Trend verpasst wird: »Es gibt
Applikationen im Consumer-Bereich, die so
viel Kapazitdt wegnehmen, dass man sich als
Hersteller die Frage stellen muss, welche Pro-
duktentwicklung und Produktion mehr Re-
turn-of-Invest bringt.« Sperlich warnt deshalb
davor, sich darauf zu verlassen, dass man bei-
spielsweise auf Dauer noch MLCCs der
BaugriiBe 0805 mit 150 nF von renommierten
Herstellern bekomme: , Wer darauf setzt, kann
sich tduschen.s

Moch extremer als bei Kondensatoren verhlt
es sich mit dem Marketing von Neuheiten im
Bereich der Widerstinde und Induktivititen,
Widerstinden hdngt zwar das Image von

ive Bauchemente Marki&Torhnik wwweickronsine e



Hiihnerfutter an, aber sohne diese C-Teile
funktioniert eben auch das A=Teil nichte, stellt
Quecke ganz nichtern fest. Fir Knappmann
sind Widerstinde in erster Linie ein dkonomi-
sches Thema: #Preis und Logistik miissen stim-
men. Wenn man Widerstinde ofter als zwei-
mal anfasst, macht man Verlust.a Ein Auftrag
im Widerstands-Bereich iber eine Million
Stiick bedeutet oft nur einen Warewert von
25 Euro. Wenn der Kunde dann auch noch
finf Teillieferungen méchte, dann kriegt er
bei dem Auftragswert maximal noch zwei
Teillieferungen.

Liithje findet es schon seltsam, das gesamte
Spektrum im Bereich Widerstinde anzubie-
ten, letztlich aber immer wieder nur auf die
gebrauchlichen Standardprodukte reduziert
zu werden: sLeistungswiderstinde, Strom-

messwiderstinde oder auch Prazisionswider-
stinde, das sind kundenspezifisch designte
Produkte, aber das wird kaum wahrgenom-
men.n Reinecke verweist auf zahlreiche inte-
ressante Applikationen, die im Zuge von Smart
Home oder Smart Grid kommen sollen, »All
diese Elektroniken setzen eine Art Sensorik
voraus, die hdufig liber Messwiderstidnde re-
alisiert wird. Ob dass nun Diinnschicht- oder
Metallfilmwiderstéinde sind: Wir sprechen
hier von sehr wertigen Produkten.u

Trotzdem gibt es keinen »Murata der Wider-
sténdes, wie es Liithje ausdriickt. Es gibt kei-
nen reinen Hersteller von Widerstdnden, der
so grofd ist wie einer der Kondensatorspezia-
isten. Vishay sieht sich als grifiten Wider-
standsspezialist, gefolgt von KOA, dahinter
kommen dann Mischkonzerne und sehr kleine

Spezialisten, Der Vishay-Manager konstatiert
aber auch, dass zunehmend auch die asiati-
schen Hersteller feststellen, dass es wenig
Spall macht, 60 Prozent Marktanteil bei ei-
nem Hihnerfutterprodukt zu haben, aber
kaum Gewinne. sDeshalb dringen sie inzwi-
schen zunehmend in die Bereiche, die von den
etablierten Herstellern besetzt sind.«

Wie schwierig es in diesem Zusammenhang
ist, einen Kunden mit beispielsweise 1000 Wi-
derstandspositionen vom Vorteil eines Wech-
sels zu einem anderen Hersteller zu dberzeu-
gen, macht Pfiilb deutlich: »Was da an Frei-
gabeprozessen und Absprachen mit dem
Kunden unseres Kunden notwendig ist, fallt
50 massiv aus, dass sich das nur lohnt, wenn
es zu wirklichen Problemen mit einem etab-
lierten Lieferanten gekommen ista (eg) M
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