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INTERVIEW mit Christian Peter, CEO von Intertec

Das New Normal

Was kann ein freier Distributor leisten? Wir haben uns bei Chris-
tian Peter, CEO der Intertec Components GmbH, erkundigt. Die

Antworten finden Sie hier.

Seit Beginn der Pandemie haben viele unabhangige
Distributoren einen deutlichen Umsatzanstieg ver-
zeichnen kdnnen. Herr Peter, wie laufen bei lhnen
aktuell die Geschafte?

Sie haben recht; auch wir haben
einen noch nie da gewesenen Boom erleben diir-
fen. Den Vertragshdndlern waren durch leere
Lager und den fehlenden Zulauf von Bauteilen in
absehbarer Zeit sprichwortlich die Hande ge-
bunden. Wer in solchen Zeiten liefern kann, dem
laufen die Kunden automatisch zu.

Warum kann denn dann ein freier Distributor liefern?
Wenn Ware am Markt ist, muss doch der Hersteller
dafiir sorgen, dass in erster Linie seine autorisierten
Distributoren beliefert werden und somit die Versor-
gung bestmaglich sichergestellt wird. Kénnen Sie
mir das erkldren?

Wir sind froh dartiber, dass sich
die meisten Kunden mittlerweile tiber die Um-
stdnde in solch einer Situation sehr wohl be-
wusst sind. In aller Regel gibt es auch bei einem
weltweit extrem erhohten Nachfragetiberhang
immer irgendwo Ware. Die Frage ist nur wo?
Und nattirlich zu welchem Preis? Nonfranchise-
Distributoren haben diese Option, weil sie frei
handeln kénnen und unabhéngig von jeglichem
Herstellerdiktat sind.
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Das Interview fiihrte Alfred Vollmer

Zur Person

Christian Peter griin-
dete 1993 die Inter-
tec Components
GmbH.

Sein Ziel: als freier
Distributor unabhan-
gig von den Herstel-
lervorgaben elektro-
nische Bauteile ver-
treiben.

Mittlerweile hat In-
tertec zwei eigene
Spezialabteilungen
(ftr Solenoids und
Frequency Control
Products) sowie seit
2017 die Tochterfir-
ma ce consumer
electronic GmbH.

Man hort jetzt immer haufiger, dass die Nachfrage
nach Bauteilen zuriickgeht. Auf der anderen Seite
konnen die Hersteller und somit auch deren Ver-
tragshandler durch stark aufgeriistete Kapazitdten
wieder mit akzeptablen Lieferzeiten anbieten...

Ja, das stellen wir so ebenfalls fest.
In normalen Zeiten wurden mindestens 80 Pro-

zent unseres Umsatzes durch mittel- bis lang-
fristige Rahmenauftrage der Kunden abgewi-
ckelt und 20 Prozent fielen auf Stockgeschifte.
In den vergangenen zwei Jahren hat sich das Bild
tatsachlich um 180 Grad gedreht, und wir haben
im Geschiftsbereich Components teilweise aus-
schliefSlich Lagerware fiir unsere Kunden gehan-
delt. Seit September bewegt sich das Geschehen
auch bei uns wieder hin zu einem New Normal,
also zu einer Mischung aus beiden Extremen.

Was raten Sie lhren Kunden, wie sie sich in der aktu-
ellen Marktsituation verhalten sollen?

Wir geben grundsétzlich keine
generalisierten Empfehlungen ab. Die allgemei-
ne Marktentwicklung kann und wird niemals
jemand vorhersagen kénnen. Tatsédchlich sehen
wir uns mit 30 Jahren Erfahrung aber durchaus
im Stande, mit unseren langjahrigen Kunden
eigens zugeschnittene Losungsstrategien zu
konzipieren.
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