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Nachrichten

Intertec Components vertreibt seit 15 Jahren vorrangig Relais

Vertragsdistribution ist weiterhin kein Thema

Seit der Firmengriindung 1993 liegt die Kernkompetenz von In-
tertec Components auf dem Relais-Vertrieb, auf den derzeit 75
Prozent des Umsatzes entfallen. An dieser Fokussierung soll sich
nichts dndern, und auch die Vertragdistribution kommt fiir die
beiden Geschiftsfiihrer Christian Peter und Oliver Pfliiger »nicht

in Frage«.

Freising - Der Franchise-Distribu-
tion den Riicken gekehrt hat In-
tertec bereits 1999, und bei die-
ser Strategie ist man seitdem ge-
blieben. 1999 hat man nach ei-
nem starken Preisverfall auch in
puncto Lieferanten eine Kehrt-
wendung vollzogen und mit dem
Non-Franchising-Konzept neben
Relais weniger bekannter Herstel-
ler nun auch die Relais namhaf-
ter Produzenten wie Omron, Pa-
nasonic, Fujitsu und Tyco vertrie-
ben.

Dass andere Independent-Dis-
tis wie etwa [xes das Konzept des
vertragslosen Vertriebs aufwei-
chen, indem sie einige wenige
Vertrdge mit keineren Herstellern
abschlieffen, lade Intertec nicht
zum Nachahmen ein: »Wir ha-
ben ein gutes Paket fiir Bestii-
ckere, ist Pfliiger iiberzeugt und
fligt an, dass "EMS-Unternehmen
hier bei Franchise-Distributoren
zu lberhohten Preisen kaufen
mussen«. Das bedeute angesichts
der Globalisierung fiir diese
EMS-Firmen einen Nachteil,

wenn sie auf dem Weltmarkt ih-
re Produkte anbieten. Die Preise
fiir Bauelemente lidgen in Asien
10 bis 20 Prozent niedriger als in
Europa. Gekauft wird in Asien -
dort wird ein Einkaufsbiiro be-
trieben - entweder direkt beim
Hersteller (80%) oder bei Fran-
chise-Distributoren (20%) vor
Ort. Was das Ranking der Liefe-
ranten anbelangt, liegt Omron
noch knapp vor Panasonic, »2008
konnte sich das aber schon in-
dern«, vermutet Pfliiger.

Smart-Distributor

Etwas Neues hat man sich an-
lasslich des 15-jahrigen Jubildums
fiir die eigene Bezeichnung einfal-
len lassen, ist man doch mit den
tiblichen Begriffen wie Broker, In-
dependent Distributor oder Non-
Franchising-Disti nicht so gliick-
lich, »weil Kunden mit all diesen
Begriffen eher etwas Negatives
verbinden«, meint Pfliiger. Von ei-
nem typischen Broker unterschei-
det man sich etwa durch das
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Auf 15 Jahre Komponentenvertrieb blicken die beiden
Intertec-Geschiftsfiihrer Oliver PAiliger (links) und
Christian Peter (Griinder von Intertec) zurlick.
Kernkompetenz ist und bleibt die Distribution von Relais.

Hochregallager, das auf 200 m? al-
lein 2 Mio. Relais umfasst - der
Jahresausstof liegt derzeit bei 20
Mio. Relais. Und bei der Bezeich-
nung »unabhdngig« kimen Kun-
den leicht auf den Gedanken, der
Disti »tanzt auf allen Hochzeiten,
hat aber keinen Schwerpunkt und
keine langiristige Planung«. Des-
halb bezeichne man sich ab sofort
als »Smart-Distributor«.

Jeweils die Halfte des Intertec-
Umsatzes wird mit Zwischen-
handlern (Franchise- und Kata-
log-Distributoren) und OEMs/
EMS-Unternehmen  generiert.
Weil die kleinste Abgabemenge
um die 200 Units betrigt, adres-
siert man kleine Entwickler nicht,
»die verweisen wir auf unsere Ka-
talogdistributorens, erldutert Pilii-
ger. Typischerweise nehmen Dis-
tis 50.000 und mehr Komponen-
ten pro Jahr ab, der grofte Einzel-
kunde generiert gar einen Jahres-
umsatz in Hohe von 1.8 Mio.
Euro. Eindeutig ist auch der regio-
nale Fokus: 80 bis 90 Prozent des
Umsatzes werden mit deutschen
Kunden erzielt. Die {ibrigen Kun-
den sind in Europa, Asien und
Nordamerika. Bereits 2008 wird
aber ein Vertriebsbiiro in Oster-
reich eroffnet, weitere Biiros in
Europa sind derzeit nicht vorge-
sehen, denn »hier in Deutschland
haben wir noch geniigend zu be-

Sasco Holz

ribution
nstleistung

ackern«. Mit dieser Vorgehenswei-
se komme man im tibrigen den ei-
genen Kunden, die teils europa-
welt die von Intertec gekauften
Produkte vertreiben, »nicht ins
Gehege, ist aber als Trittbrettfah-
rer dabei«.

Entfielen bei der Firmengriin-
dung 100 Prozent des Umsatzes
auf Relais, sind es derzeit immer
noch 75 Prozent, de
mittlerweile mit Halbleiterbau-
steinen (Speicher und MCUs)
namhafter Hersteller (TI, Maxim
und Microchip) erwirtschaftet,
wozu sich noch Magnete und ein
wenig Optoelekironik gesellen.
Diese drei neuen Produktgruppen
hat Intertec 2002 ins Programm
aufgenommen, wobei man im
Unterschied zum Relais-Vertrieb
von vorneherein auf etablierte
Hersteller gesetzt hat. Eine Pro-
duktausweitung auf rein mecha-
nische Bauteile wie Steckverbin-
der plant der Relaisspezialist
nicht. Mit den vier aktuellen Pro-
duktgruppen und momentan
rund 20 Mitarbeitern will man bis
2010 den Umsatz von ca. 6,5 Mio.
(Planung fiir 2008) auf 10 Mio.
Euro steigern. Dazu wird es er-
forderlich sein, weiterhin schnel-
ler als der Markt zu wachsen: »Ein

Rest wird

grofer Teil des Wachstums basiert
auf Verdrangungswettbewerbs«,
sagt Pfliiger. (es) 9

LED-Produkte von Everlight

Putzbrunn - Sasco Holz vertreibt
ab sofort Lighting-Produkte des
taiwanischen Ever-
light. Everlight, mit Hauptsitz in
Taipeh, entwickelt und vermark
tet optoelektronische Produkte
und spezifiziert diese fiir kunden
spezifische Anwendungen. Zu
den Produkten des Anbieters zih
len unter anderem SMD-LEDs,
LED-Module, Signal-LEDs, Hoch
leistungs-LEDs, LED-Anzeigen fiir
Platinen, Optokoppler, Infrarot-
Komponenten sowie LEI }-l.:'lmpm
und -Displays. Everlight hat das

Herstellers

Distributionsabkommen mit dem

Sasco-Holz-Mutterkonzern Arrow
Electronics geschlossen. Arrow ar-
beitet auf globaler Ebene mit Ever-
light zusammen. »Der Losungs-
orientierte Ansatz von Sasco Holz
geht hundertprozentig mit der
Strategie unseres Unternehmens
einher, unseren Kunden individu-
elle und bedarfsgerechte Losun-
gen zu bietene, Andreas
Schimmelpfennig, Everlight Mar
keting Director Europe. Sasco Holz

sagt

sei ein entscheidender Marktteil-
nehmer, tiber den man seine Pri-
und Osteuropa
weiter ausbauen wolle. (cs) ]
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