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Riickenwind fiir den freien Markt: Umsatzzuwéchse um mehr als 40 Prozent

Engpasse befliigeln

Independent Distribution

Die schon seit Monaten anhaltende Verknappung im Bauelemen-
temarkt verleiht dem Beschaffungsgeschift der Independent
Distribution nach einer langen Diirreperiode wieder Aufwind.

Miinchen - Bereits fiir den Herbst
wird allerdings mit einer deutli-
chen Entspannung der Liefersitua-
tion gerechnet. Fiir die Branche ist
das kein Beinbruch: Auf das klas-
sische Brokerage entfdllt bei den
meisten Firmen nur noch ein klei-
ner Teil der Geschaftsaktivitdten,
wahrend das Franchise-Business,
langfristige Liefervereinbarungen
und erweiterte Services fiir einen
kontinuierlichen Umsatz sorgen.

Des einen Leid, des anderen Freud:
Wahrend sich EMS-Firmen und
OEMs mit Lieferzeiten von bis zu
40 Wochen konfrontiert sehen, die
teils die Fertigung zum Erliegen

bringen, konnen sich die Indepen-
dent-Distributoren {iber mangeln-
de Anfragen nicht beklagen. »Mit
Beginn des vierten Quartals 2009
hat sich der Markt nahezu schlag-
artig vom Kaufer- zum Verkdufer-
markt gewandelt«, sagt Kornelius
Schmitz, Geschaftsfiihrer der elec-
tronic direct.

»Mitte September«, bestatigt
Sasan Tabib, Geschaftsfiihrer der
Chip 1 Exchange, »ist der Markt
regelrecht explodiert, wahrend die
Situation im Juli und August ver-
gangenen Jahres noch sehr diister
aussah«. Da kommt es nicht tiber-
raschend, dass die Independent-

Applied Materials weiter Nummer 1

Santa Clara/USA - Mit einem Jahresumsatz von 1 Mrd. Dollar ist
Applied Materials weiterhin die »Nummer 1« der Maschinenherstel-
ler fiir die Photovoltaik-Produktion, so das Ergebnis des kiirzlich
veroffentlichten »Jahres-Rankings 2009« von VLSI Research. Danach
behielten vier der Top-10-Player ihre Position aus dem Jahr 2008. Fiir
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Friedrich Schniirpel, eCOUNT:
»Engpdsse treten selbst in Produkt-

segmenten auf, in denen keiner mit
Lieferproblemen gerechnet hatte.«

Distributoren, die sich auf die Be-
schaffung der raren Bausteine kon-
zentrieren, in den ersten Monaten
des Jahres ein Plus von 40 Prozent
und mehr vorweisen kénnen. Nicht
nur groRe OEM-Firmen wie Bosch

L» Mehr dazu auf Seite 12 I

Turck

Drahtlos Daten
via Modbus-Mesh-
Netz iibertragen

Miinchen - Turck hat sein Wireless-
Modbus-Kommunikationssystem
DX80 Mesh-Netzwerk-fahig ge-
macht. Es tibertrdgt bindre und ana-
loge Daten drahtlos und determinis-
tisch zwischen Sensoren, anderen
Feldgerdten und dem zentralen
Gateway und kann jetzt bis zu 56
DX80-1/0-Knoten umfassen.

Die nun als »SureCross DX80«
bezeichnete, drahtlose Mesh-Netz-
werklosung dient zur I/0-Signal-
iibertragung tiber Modbus RTU (Re-
mote Terminal Unit). Sie wurde von
Turcks US-Partnerfirma Banner En-
gineering entwickelt und ersetzt

aufwandige Kabel-

verbindungen - in

NPI

»NPI (New Product Introductio
- der schnelle Weg zum Serienpro
dukt« heif’t die neue Initiative de
Arbeitskreises »Services in EMS
des ZVEI Fachverbandes »PCB an
Electronic Systems«. Vorsteller
werden die Elektronik-Dienstleis

tungsfirmen ihr Projekt auf de
SMT/Hybrid/
Packaging 2010.

P> Seite 15

Seit dem 18. Marz
2010 ist Valor ein
Geschaftsbereic
¥ von Mentor Gra
| phics. Fiir Valo
/| sieht Stephan Hé~‘
fele, Business Ma-
nager EMEA, Va-
{ A lor Division, eine
Stefan Hifele, Menge Potenzial:
Valor »Wir haben da-
durch Zugriff auf Schnittstellen
und auf Technologien, die uns bis

);;i;fifehlt P Seite 60

Schwerpunkt

MEMS-Sensoren erobern ‘
weitere Markte P> Seite 22

Messen

SMT 2010 und Automatica 2010 |
P> Seiten 27 und 38
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P> Fortsetzung von Seite 1

oder Siemens sind von den Liefer-
engpdssen betroffen, der Mittel-
stand leidet ebenso wie kleine
Entwicklungsbiiros. »Es brennt
flichendeckend, fasst Friedrich
Schniirpel, Geschiftsfiilhrer der
Miinchner ecount, zusammen.

Most Wanted:
die Top 20 der Hersteller

Die Engpdsse erstrecken sich
querbeet iiber das gesamte Bau-
elementespektrum: Sie reichen
von linearen ICs tiber Logik-ICs,
Controller, Transistoren und Dio-

Anzeigen

Engpdsse befliigeln In'dependeht Distribution . ..

Nachrichten

den bis hin zu Kondensatoren und
Filtern. Texas Instruments, ON Se-
mi, STMicroelectronics, Maxim
und Vishay fithren die Anfragen
der Kunden an, aber auch Infine-
on und zum Teil Freescale sind
von der Verknappung stark betrof-
fen. »Die Top 20 der aktiven und
passiven Bauelementehersteller
werden derzeit am stdrksten
nachgefragt«, sagt Michael Negel,
Vorstand der ce Global Sourcing.

»Engpdsse treten selbst in Pro-
duktsegmenten auf, in denen kei-
ner mit Lieferproblemen gerech-
net hatte«, beobachtet Friedrich

™ BSV s
BESCHAFFUNGSPROBLEME?

Die Bauteilsuche auf WWWO&)S\W@@[FW@[H]WO@@

Zugriff auf iiber 40 Mio. Einzelposten weltweiter Bauteilverfiigharkeiten.

Wir liefern

BSV Bauteilservice Vrancken

FuBbachstralle 51 Pho ++49 (0) 24 34 - 92 80 84 kontakt@bsvgermany.de
41844 Wegberg Fax ++49 (0) 24 34 - 92 80 85 vvw.bsvgermany.de
www.SPIRFLAME.com
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Ankauf von elektronischen Bauteilen
=» Beschaffung von abgekiindigten
und schwer beschaffbaren Bauteilen
(Halbleiter) zu fairen Preisen
=» 25 Jahre Markterfahrung
=» grosses Eigenlager

Heninger System Service GmbH

Tel: 030/398 956 11  Fax: 030/398 956 13
www.heninger.de e sales@heninger.de

Stromstr. 11—17 ¢ 10551 Berlin

Kostenlose Anwendungsversuche

flachdisplay.
o

im Feuer zu haben.

Bei der Beschaffung von Bauelementen sollten Sie Ihre gewohnten
Konditionen und Services vergleichen mit dem, was ixes als Partner

fir Sie tun kann. Schnell, fair, unkompliziert.

ixes AG, D-63303 Dreieich, Tel. 06074-4852-0
eMail: info@ixes.com, Internet: www.ixes.com
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Schniirpel. Hierzu zdhlen beispiels-
weise SMD-Teile, diskrete und line-
are Bauteile - allem voran das so
genannte »Hiihnerfutter«, das sich
auf jeder Platine findet, wie zum
Beispiel 0207-Widerstinde oder
Keramikkondensatoren. »Teilweise
werden von den Herstellern gar
keine Lieferzeiten mehr gequotet,
berichtet Schniirpel, der zudem
befiirchtet, dass sich die Situation
auch im Bereich der hochwertigen
Bauteile wie beispielsweise Prozes-
soren und Grafikchips noch ver-
scharfen konnte.

Nicht alle Hersteller sind glei-
chermafen betroffen. So verfiige
zum Beispiel Linear Technology
iiber eine gut sortierte Die-Bank
und sei bei Engpdssen weitestge-
hend aufen vor, schildert Korneli-
us Schmitz. Aber immer wieder
werde man auch mit schwer nach-
vollziehbaren Entscheidungen von
Herstellern konfrontiert. So blo-
ckiere etwa TI die Warenausliefe-
rungen an Vertragsdistributoren,
wenn diese zu Resellern ausgelie-
fert werden sollen. »Und die meis-
ten der groflen, weltweit aufgestell-
ten Distributoren sind logistisch
nicht willens oder in der Lage, Be-
stande, die sie beispielsweise in
Nordamerika und Asien am Lager
haben, fiir Kundenauftrdge nach
Europa zu routen«, Kkritisiert
Schmitz.

Je knapper,
desto teuerer

Die Bauelemente wandern teil-
weise fiir ein Vielfaches des ur-
spriinglichen Preises iiber den La-
dentisch: »Cent-Teile werden fiir 2
Dollar weiterverkauft«, schildert
Sasan Tabib. LED-Treiber von Infi-
neon, Normalpreis 80 Cent, wer-
den mittlerweile fiir 5 Euro gehan-
delt. Die Preise haben sich zum Teil
verzehnfacht, bei einzelnen Pro-
dukten liegt die Spanne sogar deut-
lich hoher.

Uber mangelnde Auftrige kann
sich der freie Markt nicht beklagen.
Doch die gesuchten Bauelemente
zu beschaffen, fiihrt selbst erfahre-
ne Broker an ihre Grenzen. Wah-
rend bei Engpdssen in der Vergan-
genheit viel aus den Lagerbestan-
den der OEM- und EMS-Firmen

ribution-
nstleistung

geschopft werden konnte, sind
deren Lager nach eigenem Be-
kunden mittlerweile nahezy
vollstandig geleert, Das bekommt
auch der freie Markt zu spiiren,
»Zwar lduft unser Geschaft sen-‘:
sationell, aber es gestaltet sich
inzwischen schwierig, an die ge-
suchten Waren zu kommen,
schildert Friedrich Schniirpel.

e

Vernetzung
ist im Brokerage-Markt
ein absolutes Muss

Eine gute Vernetzung ist fiir
die Independent Distribution ein
absolutes Muss. »Wir konnen
auf ein breit gestreutes, globales
Einkaufsnetzwerk mit Biiros in
Asien und Amerika zuriickgrei-
fen«, schildert Oliver Pfliiger,
Marketing & Finance Director
der Intertec Components. Die
Waren werden direkt beim Her-
steller, bei Franchisenehmern
oder spezielle gepriiften Distri-
butoren angefragt.

»Netzwerke, insbesondere zu
Herstellern, Distributoren und
OEMs, gekoppelt mit der Erfah-
rung, wie viel man realistisch
erwarten kann, helfen uns im
Gesprdch mit unseren Kunden,
die Warenmoglichkeiten zu eru-
ieren«, beschreibt Kornelius
Schmitz die Suche nach den
knappen Bausteinen. |

Die Bauelemente werden
rund um den Globus geschoben:
Chip 1 Exchange unterhalt mitt-
lerweile ein Biiro auf den Philip-
pinen, iiber das Bestdnde aufge-
kauft werden. »Unsere Mitarbei-
ter in Amerika, Indien und Dubal
fragen lokal bei den Firmen an,
ob dort Ware lagert, die andern-
orts benotigt wird, schildert Sa-
san Tabib das Procedere.

Es ist die Hochzeit der Stock:
Broker, die die Bestande grofiel
OEM-Firmen aufkaufen und ein
lagern. Entscheidend ist es, die€
drohenden Engpdsse beizeiten
zu wittern. Und erste Indikato:
ren zeigten sich offenbar bereitsi
Mitte letzten Jahres.

»Aus unserer Sicht zeichnete
sich schon im vergangener
Sommer ab, dass Engpassé
kommen werden«, sagt Sasa

www.elektroniknet.d
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Michael Negel, ce Global Sourcing

2 Selbst Firmen, die seit Jahren keinen einzigen Chip mehr gekauft haben,
fragen an, um ihre ausgelagerte Fertigung mit nicht lieferbaren

Tabib, dessen Chip 1 daraufhin
gezielt Lager- und Personalauf-
bau betrieb.

»Nachdem wir im Sommer
2009 Anzeichen fiir eine bevorste-
hende Verknappung erkennen
konnten, haben wir unseren ge-
samten Auftragsbestand bei unse-
ren Lieferanten auf ’sofort” vorge-
zogen und uns die Ware auf Lager

O

Bauelementen zu versorgen. {{

gelegt. Aus heutiger Sicht war das
genau die richtige Entscheidungy,
sagt Sven Nauke, COO der Ixes.
Intertec hat gleichfalls bereits
im vergangenen Jahr seine Lager-
bestdnde nach oben gezogen.
»Aber auch eine antizyklische
und expansive Personalpolitikg,
so Oliver Pfliiger, »sollte bereits in
Krisenzeiten auf einen Ausbau

Mehr Fakes wihrend Engpassen?

Trotz der hohen Preise, die fiir
die knappen Bausteine bezahlt
werden, ist die Zahl der Pro-
duktfilschungen durch die Al-
lokation nach Expertenmei-
nung nicht nennenswert gestie-
gen. »Es kursiert ein konstant
hoherAnteilvon Fake-Bauteilen
auf dem Markt«, beobachtet
Oliver Pfliiger.

Kein Distributor, der in den
letzten Jahren nicht mit Fal-
schungen konfrontiert wurde.
Entsprechend umsichtig agie-
ren die Beschaffer, wenn es
darum geht, knappe Ware
zu besorgen. »Wer von irgend-
welchen Wald- und Wiesen-
brokern kauft, versaut sich
seinen Namen schneller, als er
ihn aussprechen kann, for-
muliert Friedrich Schniirpel
treffend.

Das Gros der Independent Dis-
tributoren greift nurauf Quellen
zu, die sich tiber Jahre als zu-
verldssig erwiesen haben. Zwar
kaufen sie vorzugsweise von
qualifizierten Distributoren,
Herstellern und aus den Lagern

von OEM- und EMS-Firmen.
Doch sind diese Kandle er-
schopft, suchen sie nach Riick-
sprache mit dem Kunden auch
schonmalaufdem freien Markt,
schildert Kornelius Schmitz. Ist
dies der Fall, setzten rigorose
Qualitatspriifungen ein: Test-
hduser, wie beispielsweise die
HTV, haben Hochkonjunktur.
Datenblattfunktions-Tests, Lot-
barkeitstests etc. sorgen dafiir,
dass die Kunden keine ge-
falschte oder recycelte Ware
verbauen.

Elektronik Direkt setzt seit ge-
raumer Zeit sogar auf ein eige-
nes Inspektionszentrum, das
speziellim Bereich der Sonder-
beschaffung tiber nicht autori-
sierte Kandle die Echtheit des
Materials sichert. »Wir ver-
zeichnen derzeit sogar eine
steigende Anzahlvon Inspekti-
onsauftragen fiir Fremdkun-
den, die solche Maoglichkeiten
nicht besitzen«, sagt Schmitz
und ist tiberzeugt: »Jede er-
kannte Schlechtlieferung hilft,
den Ruf unserer Branche zu
schiitzen.« (cs)

T
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Microsoft Windows
Embedded Standarc
Live erleben!

Mit Windows® Embedded Standard 7 liefern wir lhnen jetzt
eine komponentenbasierte Version von Windows 7 fiir Gerate-
hersteller - in bewahrter Leistung und Zuverlassigkeit des
Betriebssystems Windows 7. Und das Beste: Tausende bereits
bestehender Anwendungen und Treiber fir Windows 7 sind
auf |hren Gerdten sofort einsatzbereit, so konnen Sie |hre
bereits bestehenden Infrastrukturen nutzen und erweitern.
»Windows Touch« ermaglicht zudem kontextbewusste
Benutzeroberflachen mit Multi-Gesten-Steuerung und intelli-
gente Power-Management-APls vereinfachen die Entwicklung
von Green-IT-Losungen.

My i3 o
#“ Windows Embedded o)
Standard 7 'nt9|
: Authorised.
\k&merr HSolutions IR
‘ 3 \ The Sitica Alliance for Intel® Atom™ based Systems ‘

]

Mehr erfahren Sie auf der Windows® Embedded & Intel® Atom™
Roadshow - exklusiv bei SILICA in Kooperation mit Spezialisten
von Microsoft, Intel und den Smart pSolutions Alliance Partnern!

Miinchen 18. Juni (inkl. WM Ubertragung in der Allianz Arena)
Stuttgart 24.Juni e Koln 29.Juni e Berlin 30. Juni

Highlight zum Auftaktevent in Miinchen!

Im Anschluss an das Seminar in Miinchen zeigen wir live die
Ubertragung des WM-Vorrundenspiels Deutschland:Serbien ab
13:30! GenieBen Sie das Spiel exklusiv in einer der Business-
lounges - Stadionatmosphare pur!

sagw -

Jetzt registrieren unter:
www.silica.com/WES7 J

www.silica.com —_é——:s,"

www.msembedded.de An Avnef ¢

www.elektroniknet.de SILICA | The Engineers of Dis!
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Sasan Tabib, Chip 1 Exchange

Nachrichten

-

P e— ]

) Mitte September ist der Markt

regelrecht explodiert, wihrend die Situation im Juli und August
vergangenen Jahres noch sehr diister aussah. {{

Sven Nauke, Ixes

)) Texas Instrument, On Semi und STMicroelec-
tronics haben derzeit die gréiten Probleme, die

Bedarfe zu decken. Aber auch im passiven
Bereich sind die Lieferzeiten stark gestiegen. {{

vermeidbar gewesen?
»Nein«, ist Friedrich
Schniirpel iiberzeugt.
»Das Wachstum, das
wir jetzt sehen, ist ja
nicht auf eine explosi-
onsartige Neuerschei-
nung von Produkten
zuriickzufiihren, son-
dern die Quintessenz
davon, dass wir in den
letzten Jahren alle auf
der Bremse standen.«

Der Markt hat sich
in nie da gewesener
Geschwindigkeit nor-
malisiert, die kein Her-
steller in seiner Pla-
nung beriicksichtigen
konnte. »Binnen eines

der Service- und Beratungsleis-
tung setzen, um mit dem wieder
anziehenden Markt eine solide
Basis fiir Umsatzsteigerungen zu
schaffen.«

Wire die Engpasssituation

Quartals hatten wir ei-
nen Bedarf, der einfach nicht zu
decken war, so Schniirpel.

Schon in wenigen Monaten
diirfte sich der momentane Boom
wieder dem Ende zuneigen.
Letztendlich ist die momentane

Die Beschaffung von Bauteilen

kann Nerven kosten.

Unsere, wohlgemerkt.

Qualitat gehort zum Service. Auch, dass das Risiko
bei uns liegt. Probieren Sie es aus: ixes ist Ihr verldsslicher Partner.

Schnell, fair, unkompliziert.

ixes AG, D-63303 Dreieich, Tel. 06074-4852-0
eMail: info@ixes.com, Internet: www.ixes.com
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Kornelius Schmitz, Electronic Direct

) In der Allokation richt sich der Kostendruck aus den beiden zuriickliegenden
Jahren und der daraus entstandene Trend, in der Entwicklung selbst bei einfachen
Bauteilen in den BOMs oft nur mehr einen Hersteller freizugeben und nicht wie
friiher iiblich mindestens zwei oder drei Alternativen zuzulassen. {{

Verknappung darauf zu-
riickzufiihren, dass sich
Bauelementehersteller
und Produzenten auf ei-
nen Markt eingestellt hat-
ten, der weniger produ-
ziert und ergo weniger
Lagerbestinde weltweit
benotigt.

Die starken Zuwachs-
raten im Bereich Beschaf-
fung diirfen nicht dariiber
hinwegtduschen, dass die
meisten Independent Dis-
tributoren ihr Geschafts-
modell in den letzten Jah-
ren sukzessive gedndert
haben.

Der Begriff »Broker«
wurde nach der letzten
grofien Allokation im Jahr
2000, die von einer massi-
ven Zunahme an Produkt-

Oliver Pfliiger, Intertec

) Es kursiert ein konstant hoher Anteil an
Fake-Bauteilen auf dem Markt. {{

falschungen begleitet war,
dem tiefen (Aktien-)Fall
der ce consumer electronic
und dem Platzen der Internet-
Blase, die vielen Online-Plattfor-
men zu einem kurzen Hype ver-
half, konsequent aus dem Voka-
bular der hier ansdssigen Firmen
gestrichen. Das Image der selbst-
ernannten Broker war bescha-
digt.

Hinter dem Begriff Indepen-
dent Distribution verbergen sich
heute diverse Geschaftsmodelle.
Da Beschaffung in den letzten
Jahren nur in wenigen Ausnah-
mefillen noch lukrativ war, ha-
ben sich viele Firmen nach neuen
Aktivititen umgesehen und ihre
Geschaftstdtigkeit um weitere

Standbeine erganzt. Nicht weni-
ge Independent Distributoren
sind nun auch im Franchise-Ge-
schaft tdtig, besitzen ein eigenes
Lager, setzen auf das so genann-
te Long-term-Business und ha-
ben ihre Aktivititen um diverse
Services erweitert. |
»Durch die momentane Markt-
situation mit der aktuellen Bau-
teileverknappung entwickelt sich
das Shortage-Geschaft natiirlich :
positiv«, beschreibt Sven Nauke, |
Ixes. »Trotzdem tragt dieser Be- ]
reich 2010 nur mit rund 40 Pro-|
zent zu unserem Geschift bei. |
Den Grofdteil unseres Umsatzes
erzielen wir mit unseren Fran-

www.elektroniknet.de



chise-Linien und mit Langfristge-

" schaft«. Dariiber hinaus setzt
Ixes schon seit einigen Jahren auf
ein 3-Sdulen-Geschéaftsmodell,
um konjunkturell unabhdngiger
zu sein. Der grofite Anteil entfallt
dabei auf lingerfristiges Projekt-
geschdft mit OEM-Kunden. Au-
Rerdem ist der Distributor mit
Hauptsitz in Dreieich, Frankfurt,
Franchisepartner der Hersteller
AKkker, KEC und Amulet. »Der Be-
reich Brokerage hatin 2009 markt-
bedingt nur ca. 20 Prozent unse-
res Geschafts ausgemacht, be-
schreibt Nauke.

Brokerage und Franchise-Ge-
schaft stellen auch fiir die Putz-
brunner Electronic Direct keinen
Gegensatz dar. »Wir betrachten
dies als gebiindelte Kompetenz
und beherrschen beide Diszipli-
nen«, sagt Kornelius Schmitz.
Auf einen der beiden Teile ver-
zichten will man nicht - im Ge-
genteil: Elektronik direkt sei da-
bei, die Spezialisierung in beiden
Bereichen zu vertiefen und star-
ker miteinander zu vernetzen,
um daraus entstehende Synergi-
en zu nutzen.

Die Miinchner eCOUNT, als
Broker gegriindet, kann u.a. mit
Herstellern wie Raltron, ASIX,
Etron Technology und Lyontek
mittlerweile ein respektables
Franchise-Portfolio in Bereich
ASSPs, Memories und Elektrome-
chanik vorweisen. Intertec hat
mit »Smart-Distribution« gar ei-
nen eigenen Begriff kreiert, um
das Geschiftskonzept - die Kom-
bination aus Franchise- und Non-
Franchise - zu beschreiben.

Sogar die selbsternannten Er-
finder des Chip-Brokerage suchen
Heil und Umsatz inzwischen
auch in anderen Geschaftsaktivi-
taten: die ce Distribution besitzt
Distributionsvertrdge mit den
Halbleiterherstellern Amazing
und AME, vertreibt als Vertrags-
partner »Special Memories« der
Transcend sowie die Software-
Datenbank »Caps« von Partminer
Information Systems. Doch {iber
drei Jahrzehnte Broker-Historie
gehen an einer ce nicht spurlos
vorbei: »In neun von zehn Fdl-
len«, so Michael Negel tiber die
gegenwadrtige Allokation, »kon-
nen wir die begehrte Ware be-
schaffen, im zehnten Fall finden
wir eine Alternative.« (cs) &

www.elektroniknet.de

Rutronik und Maxwell
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Ultrakondensatoren fiir den
europdischen Energiespeichermarkt

Maxwell Technologies und Rutronik Elektronische Bauelemen-
te haben einen europaweiten Franchisevertrag iiber den Ver-
trieb von BOOSTCAP-Ultrakondensatoren von Maxwell ge-
schlossen. Mit diesen Produkten adressiert der Distributor
inshesondere die Mirkte Industrie, Automotive, erneuerbare
Energien sowie alle Bereiche der Energiespeicherung.

Ispringen - »Mit seiner flichen-
deckenden Prasenz auf dem euro-
pdischen Kontinent und seinen
Support- und Mehrwertleistungen
erweitert Rutronik unser Ver-
triebsnetz mafigeblich um eine
zusatzliche Dimension, erlauter-
te Van Andrews, Vice President
Verkauf und Marketing von Ultra-
kondensatoren bei Maxwell. Mit
Hilfe Rutroniks wolle man den
europdischen Energiespeicher-
markt deutlich besser bedienen
und die Durchdringung dieses
groffen und dynamischen Marktes

mit BOOSTCAP-Produkten be-
schleunigen.

Maxwells BOOSTCAP-Ultra-
kondensatoren mit Leistungen
von 10 kW bis MW sind in ver-
schiedenen Groften und modula-
ren Konfigurationen erhaltlich.
Sie besitzen eine Energiedichte,
die mehrere hundert Mal grofier
ist als die konventioneller Kon-
densatoren. Als unabhangige, so-
fort verfiigbare Energiequelle mit
breitem Betriebstemperaturbe-
reich, Unempfindlichkeit gegen
StoR und Uberladung und der

Moglichkeit zur millionenfachen
Ladung und Entladung, erfiillen
sie die Anforderungen verschie-
densten Anwendungen, wie zum
Beispiel der Unterhaltungselektro-
nik, in Hybridfahrzeugen und er-
neuerbaren Energien.

Durch ihre Fahigkeit, elektri-
sche Energie effizient zu spei-
chern und schnell zu entladen
sind sie speziell fiir emissionsar-
me und kraftstoffsparende Hyb-
ridantriebe und moderne elektri-
sche Antriebe interessant. »Mit
dieser neuen Franchise konnen
wir unseren Kunden ein noch
breiteres Spektrum von Produk-
ten flir Wechselrichter, Energie-
sparanwendungen und andere
revolutiondre Technologien bie-
ten«, sagt Markus Krieg, Ge-
schéftsfiihrer Marketing bei Rutro-
nik. (cs) ]

Was suchen wir?

e Teamféhigkeit
Wo sollen Sie arbeiten?

Und das bieten wir lhnen:
o | eistungsgerechte Bezahlung
e (utes Betriebsklima

e Selhstverantwortliches Arbeiten

e Flache Hierarchien und kurze Entscheidungswege

Wir suchen Sie, |
den erfahrenen Halbleiterverkéufer und Broker. |

Wer sucht Sie? Die AIXTEC Components GmbH ist ein unabhéngiger Distributor von elekironischen
Bauelementen mit Firmensitz in Aachen. Wir sind ein junges und wachstumsorientiertes Unternehmen und
suchen Sie zur Verstarkung unseres Teams.

Wir suchen einen Halbleiterverkéufer (m/w) mit Erfahrung im Brokerage und im Distributionsgeschéft.

Was erwarten wir von lhnen?

e Verantwortungsbewusstsein sowie Belastbarkeit
e \erhandlungssicheres Englisch in Wort und Schrift
» Erfahrungen im Bereich Elektronikvertrieb (aktive, passive, elekiromechanische Bauelemente)

e Kompetenter und freundlicher Umgang am Telefon mit Kunden und Lieferanten sind selbstverstandlich
e Kenntnisse in MS Office sowie SAGE KHK sind erwiinscht

Je nach Wohnort in unserer Zentrale in Aachen oder in einem Home-Office.
Eine spatere Niederlassungsgriindung ist angestreb.
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