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~Smart Distribution”

Der dritte Weg

~Franchise- oder Non-Franchise?” Das war bisher die Frage,
wenn es um den Einkauf von Elektronik-Bauelementen liber
die Distribution ging. Beide Geschaftsmodelle haben ihre Vor-
und Nachteile - sowohl fiir den Kunden, als auch fiir den
Handler. Einen dritten Weg hat der auf Relais spezialisierte
Distributor Intertec Components beschritten, der die

Vorteile beider Konzepte kombiniert.

istributoren sind ein wichtiger

Vertriebskanal der Bauele-

mente-Hersteller. Basiert die
Zusammenarbeit auf einem Franchise-
Vertrag, hat der Hersteller einen nicht
unerheblichen Einfluss auf das Ge-
schift des Hiindlers, z.B. beim Typen-
angebot, bei den Lieferzeiten oder der
Preisgestaltung. Dem Distributor wer-
den vom Hersteller dafiir unter ande-
rem bevorzugte Belieferung, Marke-
tingunterstiitzung, die Moglichkeit
zum Stock-Return und Gebietsschutz
zugesichert.

Im Gegensatz dazu sind unabhin-
gige Distributoren nicht an Hersteller
gebunden. Sie kénnen die Ware welt-
weit bei jedem Hersteller oder auch
anderen Hindlern einkaufen und welt-
weit ausliefern.

B Sicherheit und Service
vom Franchiser?

Fiir den Kunden ergeben sich daraus
jeweils Vor- und Nachteile (siehe Ta-
belle). ,,Die Tatsache, dass hinter dem
Franchise-Distributor der Hersteller
steht, gibt auf den ersten Blick ein be-
stimmtes Mal an Sicherheit beziiglich
Produktqualitit und Liefersicherheit”,
erldutert Marketing Director Oliver
Pfliiger. ..,AuBerdem kann der Kunde
hier zusitzliche Serviceleistungen er-
warten.” Gemeint sind damit PCN-
Service (elektronische Informationen
tiber Produktiinderungen), 8D-Report
(Qualititsmanagement-Dokumentation
im Reklamationsfall), qualifizierte
technische Beratung, Design-In-Sup-
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port, Beschaffung von Mustern und
mehr. Auch beziiglich der Lagerhal-
tung bietet der Franchiser dem Kunden
Vorteile: In der Regel hilt er mehr als
10 % des Jahresbedarfes auf Lager,
unterhilt ein Pufferlager, auch die Ein-
richtung eines Konsignationslagers
beim Kunden ist kein Problem. Scha-
denersatz fiir Mingel, die vom Fran-

| Oliver Pfliiger, Marketing Director bei Intertec Compo-
nents: ,Der Smart Distributor definiert das Geschifts-
modell des Non-Franchise-Distributors neu. Dem Kunden
bietet es einen hohen Grad an Flexibilitat und optimale
Preise, ohne auf Service und Sicherheit verzichten zu
miissen.”

chise-Distributor zu verantworten sind,
werden von einer Haftpflichtversiche-
rung mit einer Deckungssumme von
mehr als 5 Millionen Euro sicherge-
stellt. ,,Das alles bekommt der Kunde
allerdings nicht umsonst: Die Preise
der iiber den Franchise-Distributor be-
zogenen Bauelemente liegen zumeist
iiber dem Weltmarktniveau®, berichtet
Pfliiger.

B Triigerische Liefersicherheit

Der typische Non-Franchise-Distribu-
tor spart sich diese Services. Weil er
nicht an bestimmte Hersteller gebun-
den ist, kann er dort auf dem Welt-
markt einkaufen, wo die Bauelemente
gerade zum giinstigsten Preis zu haben
sind. ,.So kann beispielsweise der nied-
rige Dollarkurs fiir Kunden im Euro-
Raum zu einer erheblichen
Preisdifferenz fiihren.” Ein
unabhiingiger Distributor
kann dem Kunden deshalb
einen durchaus attraktiven
Kostenvorteil bieten.

Auch beziiglich der Fle-
xibilitéit hat der Kunde beim
Non-Franchiser Vorteile.
»Im Falle von Lieferengpis-
sen eines Herstellers ist es
fiir den unabhiingigen Dis-
tributor problemlos mog-
lich, alternative Bauelemen-
te von anderen Herstellern
zu beschaffen. Die ver-
meintliche Liefersicherheit
des Franchisers kann sich
nidmlich im ungiinstigsten
Fall als Trugschluss erwei-

Grund eines Produktions-
engpasses ein bestimmtes
Bauelement nicht liefern
kann, ist es auf Grund ver-
traglicher Vereinbarungen
nicht ohne weiteres mog-
lich, dass der Distributor
dieses Bauelement durch ein
Alternativprodukt von ei-
nem anderen Hersteller, der
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sen. Wenn der Hersteller auf

nicht auf der Linecard steht, ersetzen
kann.*

B Globalisieung versus
Gebietsschutz

Gebietsschutz kann sich auch als Nach-
teil fiir den Kunden erweisen. Viele
Unternehmen sind international aufge-
stellt und verfiigen tiber Entwicklungs-
zentren und Produktionsstétten in ver-
schiedenen Teilen der Welt. Im ungiins-
tigsten Fall gibt es dort jeweils andere
Franchise-Distributoren mit Gebiets-
schutz, so dass der fiir den Entwick-
lungsstandort zustdndige Distributor
am Ort der Produktionsstitte gar nicht
ausliefern darf. ,,Gebietsschutz ist bei
der zunehmenden Globalisierung des
Business eigentlich nicht mehr zeit-
gemiB™, meint Pfliiger.

Im Sinne des Kunden wiire eigent-
lich ein Geschiiftsmodell, das die Si-
cherheit und den Service des Franchi-
sers mit der Flexibilitit sowie dem
Preisvorteil und der globalen Aufstel-
lung des unabhingigen Distributors
vereinigt. Genau diesen Weg beschrei-
tet Intertec Components, Europas grof-
ter unabhingiger Relais-Distributor.

B ,Smart-Distribution” als
perfektes Geschaftsmodell

Intertec Components hat es bis jetzt als
einziger Distributor geschafft, die Vor-
teile der Franchise- und Non-Franchi-
se-Geschiftsmodelle zu verbinden.
Das neue Distributionskonzept be-
zeichnet Pfliiger als ,,Smart-Distribu-
tion* und hilt es ..... fiir die beste Form
der Distribution®.

So liegt der Fokus auf langfristiger
Zusammenarbeit mit dem Kunden.

Kriterium

Franchise
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Smart Distributor

Non-Franchise

>10 % des Jahresbedarfs auf Lager
PCN-Service

kundenindividuelle Etikettierung
Haftpflicht > 5 Mio. Euro

8D-Report

technische Beratung

Weltmarktpreise

Longtermbusiness

internationale Auslieferungen
Pufferlager

Konsignationslager
Design-in-Support

kurze Lieferzeiten
Allokationsmanagement
Musterbeschaffung

flexible Crossalternativen

alle Relaisbrands verfiigbar
LOT-Nummern zur Riickverfolgbarkeit
kundenspezifische Anpassungen
Garantie (Austausch beanstandeter Ware)
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| Die Vor- und Nachteile der Distributionskonzepte im Uberblick

. Wir differenzieren uns hier deutlich
von den zahlreichen Bauteile-Brokern,
die meist nur kurzfristige Bedarfsspit-
zen abdecken, abgekiindigte Bauteile
beschaffen und in der Regel keinen
oder kaum Lagerbestand vorriitig hal-
ten kénnen®, so Pfliiger.

. Wir halten fiir unsere Kunden ein
Lager mit mehr als zwei Millionen Re-
lais am Standort Freising vor. Dariiber
hinaus betitigt sich Intertec aktiv im
Supply Chain Management und bietet
dem anspruchsvollen Kunden Kanban,
Just-in-Time-Lieferungen, Konsigna-
tionslager, Pufferlager, elektronischen
Datenaustausch und kundenindivi-
duelle Etikettierungen ohne zusitz-
liche Kosten. Der Service erstreckt

I Distributionskonzepte im Uberblick

P Franchiser: Ein Franchiser ist ver-
traglich an den Hersteller gebunden
und kann so langfristige Lieferverein-
barungen treffen. Er bietet neben
Service (Logistik, Beratung usw.)
auch Sicherheit (z.B. vor Falschun-
gen).

P Non-Franchiser: Ein Non-Franchiser
ist unabhingig und kann Bauteile von
allen Herstellern beziehen. Dadurch
ist er flexibel und kann schnell zu
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glinstigen Preisen liefern, auch bei
Allokationen.

P Smart Distribution: Der Smart Dis-
tributor verbindet die Vorteile aus der
Franchise- und Non-Franchise-Distri-
bution. Er kombiniert die Sicherheit
und den Service eines Franchisers mit
der Leistungsfahigkeit und dem Preis-
niveau eines Non-Franchisers. Das
Modell ist auf langfristige Zusammen-
arbeit mit den Kunden ausgelegt.

sich auBerdem auf Transportversiche-
rung, erweiterte Haftpflicht bis 5 Mil-
lionen Euro und seit kurzem auch brand-
aktuelle PCN-Meldungen.”

0 Vorteile der
Globalisierung nutzen

Diese Merkmale, die bisher eher fiir
Franchiser typisch sind, verbindet In-
tertec Components mit den Vorziigen
des Non-Franchisers. ,,Der Bauteile-
bedarf kann weltweit gedeckt, auf
Wihrungsschwankungen schnell rea-
giert, bei Allokationen kurzfristig ein
kompatibler Typ geliefert werden so-
wie abgekiindigte und schwer verfiig-
bare Bauteile beschafft werden. Zu
guter Letzt kann die Belieferung in je-
dem Land erfolgen. Bei Produktions-
stiitten des Kunden in verschiedenen
Liindern ist das ein erheblicher Vor-
teil, da eine flexible Versorgung aller
Standorte von einem Lieferanten aus
gewiihrleistet ist,” erklirt Pfliiger.

.Diese Smart-Philosophie®, schliefit
Pfliiger, ,.eroffnet dem Kunden die
Mboglichkeit, zu Weltmarktpreisen ein-
zukaufen, ohne auf gewohnte Services
und Sicherheiten verzichten zu miis-
sen. Der Kunde kann somit voll an den
Vorziigen der Globalisierung teilha-
ben.” go

Elektronik distribution 2008

43




