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Unabhagigkeit als
Qualitatsmerkmal

Als Non-Franchisedistributor kann Intertec hohe Flexiblitat bei
Preis und Lieferzeit bieten. Diese Unabhangigkeit sieht CEO

Christian Peter als klaren Vorteil.

Distributoren treten in vielen Formen auf, wie etwa
Franchise- oder Non-Franchisedistributoren. Was hat
es mit diesen Formen auf sich?

Nonfranchise hat leider einen
schlechten Ruf. Aber auch beim Franchisedistri-
butor zu kaufen bedeutet nicht zwingend, Ori-
ginalherstellerware zu erhalten. Jeder gro3e
Franchiser hat eine Abteilung fiir Sonderbe-
schaffung, um Engpdsse abzufangen. Bei diesen
Zukéaufen konnen auch Fake Parts dabei sein.
Sogar Hersteller kaufen im Notfall zu, um ihre
Franchiser beliefern zu kénnen. Daran merkt
man, wie komplex die Warenstrome geworden
sind. Freie Distributoren wie wir ermoglichen es
OEM und EMS, konkurrenzfihig zu bleiben,
weil wir frei von den Herstellervorgaben sind.
Wir sptiren gerade deutlich, dass sich immer
weniger Kunden vorschreiben lassen wollen,
was, wie viel und zu welchem Preis sie kaufen
diirfen. Die kommen jetzt zu uns unabhdngigen
Distributoren und freuen sich tiber die Flexibili-
tdt der Preise und Lieferzeiten.

Intertec st nicht nur Distributor, sondern mit den
Eigenmarken RED Magnetics und RED Frequency auch
als Produzent tatig. Warum wagten Sie diesen Schritt?
Intertec hat sich in den Anfangs-
jahren auf Relais und Halbleiter konzentriert.
1997 haben wir unter anderem Elektromagnete
ins Produktportfolio aufgenommen. Da wir
Design-in anbieten war irgendwann klar, wir
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miissen eine Abteilung mit Spezialisten etablie-
ren. So haben wir 2011 RED Magnetics gegriin-
det. Ein Jahr spater kam RED Frequency. Wenn

man die Marktentwicklung verfolgt, sieht man,
welche Produktsparten Wachstumspotenzial
haben. 2012 war deutlich, dass der Bedarf an Fre-
quency Control Products stetig steigt. Deshalb
haben wir einen zweiten Hersteller etabliert. Die
Abwicklung flir beide Abteilungen lauft iiber
Intertec, hier kdnnen wir die langjdhrigen ver-
trieblichen Strukturen effizient nutzen. Aktuell
konzentrieren wir uns auf den Ausbau und die per-
manente Optimierung der vorhandenen Sparten.

Elektromobilitat oder Automatisierung —in der Elektro-
nik tut sich einiges. Wo sehen Sie das groBte Potenzial?
Die Elektronikbranche ist extrem in
Bewegung und es gibt vielversprechende Pro-
duktsparten. Aber was mich mehr interessiert als
Produkte sind aktuelle und zukiinftige Geschéfts-
beziehungen. Egal ob Wiederverkdufer oder EMS-
Dienstleister, wir wollen und konnen alle davon
iberzeugen, dass unabhédngige Distributoren ein
wichtiges Rad im Getriebe des Warenstroms sind.
Das fangt an beim wettbewerbsfahigen Preis und
endet mit einer Lieferung, an der es nichts zu
beanstanden gibt. Wir stellen sicher, dass es sich
um Originalware handelt und etwaige Transport-
schidden oder ladierte Verpackungen umgehend
behoben werden. Um das zu garantieren, betrei-
ben wir einen grofien Aufwand.
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