uber ihre eigene Komplexitdt stolpert und
sich vom eigenen Erwartungsmanagement
(Moore's Law) in die Preisecke treiben I&sst.
Andere Industrien machen Idngst vor, wie es
gehen kénnte.

Zum Schluss noch ein Gedanke dazu, welche
Disruptionen nicht nur dem Modell Distri-
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bution, sondern der Elektronikindustrie ins-
gesamt drohen. Neben der Geopolitik, dem
Klimawandel und Kl ist es meiner Meinung
nach das Thema Nachhaltigkeit, das mas-
sive Auswirkungen auf Produktgestaltung,
Produktion, Energieverbrauch, verwendete
Materialien, Lieferwege, Langlebigkeit von
Produkten und nicht zuletzt Entsorgung

haben wird. Wir beobachten heute einen
Mix aus Greenwashing und »zarten Anféan-
gene, die von der Gesellschaft kiinftig nicht
mehr toleriert oder als zu wenig, zu langsam
empfunden werden. Es wére gut, wenn die-
se Erkenntnis sich im kinftigen intelligen-
ten Design unserer Industrie niederschlagen
wirde. Bald! (zi) [ |

»lch habe keine Sorge um
unser Geschdftsmodell«

Intertec Components feiert in diesem Jahr ihr 30-jdhriges Bestehen.
Angefangen hat damals alles mit dem Hollywood-Streifen

»Wall Street«, erzdhlt CEO und Griinder Christian Peter. Er schildert
uns aufserdem, wie er derzeit den Markt fiir die freie Distribution
sieht, und erkldrt, warum er nichts von EU-Chip-Subventionen hiilt.

Markt&Technik: Die Knappheit der letz-
ten Jahre hat Intertec ein tolles Wachs-
tum beschert. Die Verfiigbarkeitslage
entspannt sich jetzt zunehmend. Was
heift das fiirs Geschéft?

Christian Peter: Seit Pandemiebeginn bzw.
mit dem Tag des Lockdowns ging bei uns die
Post ab mit teilweise fast bedngstigend ho-
hen Auftragswerten. Wie bei allen anderen
freien Distributoren lauft das Geschaft aber
in diesem Jahr schlecht.

Die klassische Vertragsdistribution
meldete dieses Jahr wieder Umsatzre-
korde. Wie passt das zusammen?

Auch wenn die klassische Franchise-Dis-
tribution im ersten Quartal 23 einen Um-
satzrekord generiert hat, ist dennoch der
Auftragseingang der Distribution um 50 Pro-
zent runtergegangen. Nun warten wir auf
die ndchste »Season for Intertec«. Es gibt
noch AusreiBer, aber derzeit bekommt man
80 Prozent der Bauteile wieder ganz normal
und auch zu giinstigen Preisen.

Wie managt man dieses Spannungsfeld
zwischen Peaks und Downs?
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Wir hatten das Gliick, dass wir in der Nied-
rig- bzw. sogar Minuszinsphase waren. Die
Kunden waren daher bereit, bei hohen Auf-
tragswerten von mehreren Millionen Euro in
Teil-Vorauskasse zu gehen.

Wenn wir ein normales Zinsniveau wie jetzt
gehabt hatten, ware es schwierig gewesen.

Ist Vorkasse fiir Sie als freier Distribu-
tor iiblich?
Im Normalfall haben wir andere Zahlungs-
konditionen. Vorkasse kommt nur in spezi-
ellen Fillen wie zum Beispiel eben erwdhnt
zum Einsatz.

Wie reagieren Sie dann mit der Perso-
nalpolitik auf den Downturn? Bauen Sie
Personal ab?

Nein. Wir machen genau das Gegenteil. Wir
kaufen Umsatzanteile durch Verkdufer, die
wir uns Uiber Headhunter holen.

Wir stocken zudem in vielen Bereichen Per-
sonal auf, nicht nur im Sales. Wir haben bei-
spielsweise vor Kurzem eine Inhouse-Rechts-
abteilung aufgebaut.

Wie viele Mitarbeiter beschdftigen Sie
derzeit?
Etwa 40 bis 45 Mitarbeiter.

Und wann geht es aus lhrer Sicht wie-
der aufwdrts?

Ich sehe momentan schon einen leichten
Turnaround. Ich bin derzeit sehr nah am
Markt, sozusagen in Vertretung meiner Ver-
kaufsleiterin, die sich noch in Elternzeit be-
findet. Das heiBt, ich mache momentan viel
Tagesgeschaft und spreche mit den Kunden.
Und aus diesen Gesprachen gewinne ich
den Eindruck, dass die Prognose fiir unser
Geschadftsmodell sich schon wieder bessert.
Die Wahrscheinlichkeit, dass die Nachfrage
steigt, ist aus meiner Sicht hoch.

Je langer es vor sich hin tropfelt, umso deut-
licher wird sie anziehen - und ich denke, das
wird spadtestens Anfang des kommenden
Jahres der Fall sein.

Was macht Sie da so optimistisch?

Nehmen wir alleine das Beispiel der Cloud:
Was die Cloud bzw. die Server fiir die Cloud
kiinftig an Bauteilen benétigen werden und
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was Firmen wie Microsoft darin investieren,
ist beeindruckend. Und die fortschreiten-
de Digitalisierung, 6G etc. - all das wird die
Nachfrage nach Hardware antreiben.

Hat die freie Distribution an Stellen-
wert durch die Verfiigbarkeitssituation
der Pandemiejahre gewonnen?

Viele Kunden haben schon begriffen, dass sie
hinten runterfallen, wenn sie mit ihrer Stra-
tegie, nur bei Franchise-Distributoren und
Herstellern zu kaufen weitermachen und die
Preise zahlen, die ihnen da serviert werden.
Immer mehr EMS und auch OEMs sind zu
dem Schluss gekommen, dass man seine Be-
schaffung smarter aufstellen muss. Wenn ein
Teil bei uns einen Euro weniger kostet als bei
den Vertragsdistributoren, macht das fiir die
Kunden einen groBen Unterschied.

Wer sind denn die typischen Kunden
von Intertec Components?

Unsere Hauptklientel besteht aus Handlern
und OEMs. Zu unserem Kundenstamm z3h-
len aber auch EMS-Dienstleister.

Sind Sie also mit lhrem Geschiftsmo-
dell der freien Distribution zufrieden
oder muss justiert werden?

Wir hatten in der vergangenen Zeit so einen
riesigen Umsatzzuwachs, weil wir als freier
Distributor einen sehr guten Ruf genieBen. Wir
arbeiten fair und verl3sslich. Wir stehen in en-
gem Kontakt mit den Kunden, sind flexibel und
suchen Losungen. Bei den Franchise-Distribu-
toren ist das nicht immer der Fall, wie uns die
Kunden berichten. Da wird die Ware einfach
mal gnadenlos geliefert, auch wenn sie der
Kunde gerade nicht benétigt, oder der Kunde
bekommt neue Liefertermine mitgeteilt, ohne
dass das erklart oder vorher besprochen wird.

AuBerdem gibt es innerhalb der freien Dis-
tribution verschiedene Ausprdgungen. Das
rein automatisierte Modell Uber eine On-
line-Plattform funktioniert aus meiner Sicht
nicht. Man kann sehr viel automatisieren,
aber muss sich dennoch als freier Distributor
die Miihe machen, eine BOM nach Bauteilen
zu analysieren, bei denen man stark ist, die
Preise checken, in eine Liste eintragen, mit
den Kunden kommunizieren etc.

Der Faktor Mensch ist also im opera-
tiven Geschéft des Einkaufs aus lhrer
Sicht weiterhin wichtig, oder anders-
herum gefragt: Lasst sich in Zukunft
nicht vielleicht doch der Einkauf kom-
plett automatisieren?
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Christian Peter, Intertec

99 Durch den Konflikt zwischen
China und USA merken wir,
dass die Asiaten nicht mehr

denselben guten Zugriff
auf die Ware haben wie friiher.
Die USA kann den Handel nicht
komplett abblocken, aber es gibt
Preisunterschiede. ‘ ‘

Wenn Verfligbarkeit gar kein Problem ist, der
Kunde die VPEs so einsetzen kann, wie er sie
geliefert bekommt, ihm der Preis egal ist,
weil er in der Summe der Effizienzsteigerung
und der automatisierten Abwicklung davon
ausgeht, dass sich das unterm Strich rech-
net, kann das funktionieren. Aber das sehe
ich eher hypothetisch. In der Realitdt des
Marktes treffen diese Kriterien bei der breiten
Masse der Kunden nicht zu.

Ich bin davon Uberzeugt, dass es noch lange
Zeit so sein wird, dass in den Firmen Einkdu-
fer sitzen, die ihre Strategien haben und um-
setzen wollen.

Auch Kl wird Einzug halten, da werden ge-
wisse Prozesse automatisiert werden, aber
dass unsere gréBten Kunden von unseren
Verkdufern jede Woche persénlich angerufen
werden, gecheckt wird, ob alles passt oder ob
es Verdnderungen und Bedarfe gibt, das kann
Kl nicht ersetzen.

Intertec Components feiert in diesem
Jahr 30-jdhriges Jubildum. Wie hat ei-
gentlich alles angefangen?

Der Anfang war schon sehr auBergewdhn-
lich. Ich habe damals in den 80er-Jahren den
ersten Teil des Films »Wall Street« gesehen.
Und mich hat kein Film seither so beein-
druckt. Ich wollte daraufhin Bérsenhandler
bzw. Devisenhdndler werden. Also habe ich
nach dem Schulabschluss eine Banklehre ab-
solviert. Dass aber eine derartige Ausbildung
in Freising anders aussieht als in New York,
hatte ich mir vorher denken kennen. Ich war
dann schlieBlich in einer Hypobank-Filiale in
Schwabing in der Vertriebsunterstiitzung be-
schaftigt. Und ehrlich gesagt habe ich alles
falsch gemacht und bin schlieBlich entlassen
worden. Ich musste mich also nach einem
neuen Job umsehen und bin daraufhin Gber
eine Zeitungsanzeige auf einen japanischen
Relais-Hersteller gestoBen, der sein Biiro in
Minchen erdffnen wollte und daflr Perso-
nal suchte. Dort habe ich mich beworben
und wurde prompt eingestellt. Damals hatte
ich noch fast keine Ahnung von Elektronik,
wusste aber immerhin, wie ein Relais funkti-
oniert. So nahm alle seinen Lauf.

Der Anfang der Intertec Components lag
dann schlieBlich darin, unbekannte asiati-
sche Relais-Hersteller hier auf dem Markt
bekannt zu machen.

Wir haben zum Beispiel den jetzt weltweit
groBten Relais-Hersteller Hongfa hierzulan-
de eingeflihrt. Nach ein paar Jahren haben
wir damit begonnen, mit den bereits bekann-
ten Relais-Herstellern ins Geschaft zu kom-
men. Dann war der Sprung zu den Halblei-
tern nicht mehr weit. Seither haben wir uns
in diese Richtung immer weiter entwickelt
mit den bekannten Meilensteinen wie dem
Kauf der ce consumer electronic und kiirzlich
der Eroffnung des Testlabors Safelab.

Was umfasst Ihr Portfolio heutzutage?
Bei der Beschaffung decken wir die meisten
etablierten Halbleiter-Hersteller sehr gut ab.

Intertec Components erdffnet dem-
néchst ein Biiro in den USA - warum?
Spielt die Musik nicht vor allem in Asi-
en?

Durch den Konflikt zwischen China und USA
merken wir, dass die Asiaten nicht mehr
denselben guten Zugriff auf die Ware haben
wie friiher. Die USA kann den Handel nicht
komplett abblocken, aber es gibt Preisunter-
schiede.
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Friher war es nicht notwendig, in den USA
einzukaufen, da hat die Musik in der Tat in
Asien gespielt. Inzwischen ist das anders.

Die Firmen holen sich ihre Fertigungen zu-
nehmend wieder zurilick in die USA und nach
Europa.

Wie ist das neue Biiro in den USA orga-
nisiert?

Wir arbeiten im ersten Schritt mit einem
Business-Provider. Wenn das gut funktio-
niert, werden wir direkt Personal aufbauen.

Zuriick nach Europa: Tangiert Sie ei-
gentlich das Lieferkettengesetz - zu-
mindest mittelbar iiber Ihre Kunden?
Nach Riicksprache mit meinen Juristen sind
wir zu dem Schluss gekommen, dass wir erst
einmal abwarten, wie sich das entwickelt.

Vieles ist noch komplett unklar, wie es in der
Praxis umgesetzt wird. Die Kunden kommen in
dieser Hinsicht auch bisher nicht auf uns zu.

Vielmehr ist die Russland-Dokumentation bei
den Kunden ein Thema. Dabei ist das Thema
Augenwischerei. Denn es ist ein offenes Ge-
heimnis, dass in russischen Waffensystemen
jede Menge Elektronik aus westlichen Pro-
duktionsstandorten integriert ist. Grundsatz-

lich bin ich nicht dafiir, dass sich die EU in
die Wirtschaft einmischt - nur in absoluten
Notfallen.

Was sagen Sie denn dann zum EU Chips
Act?

Ich halte davon gar nichts. Denn on top zu
den Subventionen der EU kommen ja noch
die nationalen Subventionen wie fir Intel,
Wolfspeed oder TSMC in Dresden. Ich wiir-
de da nicht mitspielen. Das Packaging und
Testen findet nach wie vor in Fernost statt.
Sprich, hier bei uns wird das Front-End ge-
fertigt, anschlieBend gehen die Chips flr die
Back-End-Prozesse doch wieder nach Asien.
Gerade in Bezug auf das Advanced Packaging
muss Europa gepusht werden, aber auch ge-
nerell sollte das Back-End als wichtiger Pro-
duktionsteil nicht mehr in Billiglohnldndern
abgewickelt werden. Sonst hilft der ganze
Chips Act nichts.

Einige Experten meinen, wenn die an-
gekiindigten Chip-Fabriken in Europa
alle laufen, dann haben wir irgend-
wann sogar zu viel Ware. Haben Sie vor
diesem Hintergrund Sorge um lhr Ge-
schiftsmodell?

Natirlich nehmen die Chip-Firmen gerne die
Subventionen mit. Aber die werden schon
aufpassen, dass kein dauerhaftes Uberange-

UMFRAGE VON REICHELT ELEKTRONIK ZUR DATENUBERTRAGUNG

Firmen wollen Zuver[c155/g:l<

Sicherheit und 5G

Zuverldssige Verbindungsstandards sind die Basis, aber schnellere
Protokolle wie 5G gewinnen an Zuspruch. Aber beim Hardware-Invest
zogern die Firmen. Das ergab eine Umfrage des Distributors reichelt

elektronik.

Automatisierte ProduktionsstraBen, fahrer-
lose Transportsysteme, Mensch-Maschine-
oder  Maschine-Maschine-Kommunikation
- dies alles beruht auf einer reibungslosen
Dateniibertragung, idealerweise in Echtzeit.
Sind deutsche Unternehmen in Bezug auf
Verbindungsstandards ausgestattet, um die-
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se Herausforderungen zu meistern? Wo liegt
Verbesserungspotenzial? reichelt elektronik
ist diesen Fragen in einer aktuellen Umfrage
bei 500 Firmen auf den Grund gegangen.

Durch verschiedene Verbindungsstandards
wird die Integration von Maschinen, Senso-

bot vorhanden ist, weil sonst der Preis ihrer
Produkte fillt. Hier die Industrie zu sichern ist
eine gute Idee, aber wenn es so kommt, dass
hier mehr Chips verfligbar sind, ist das natiir-
lich kontrar zu unserem Geschaftsmodell.

Aber TSMC hat den Bau der Fabrik in den USA
verschieben missen, weil sie nicht gentigend
Personal fiir das Werk hatten. So ein Werk zu
bauen und zu betreiben ist nicht so einfach.
Da wird es noch viele Verwerfungen geben.

Global gesehen sind bei der Verfligbarkeit
sowieso viele Unwégbarkeiten, daher mache
ich mir um unser Geschaftsmodell keine Sor-
gen.

Und wie sehen lhre Zukunftspldne aus?
Wir haben letztes Jahr 50 Millionen Euro Um-
satz erwirtschaftet. Wenn der Markt wieder
anzieht in den ndchsten 12 bis 24 Monaten,
wollen wir uns bei 100 Millionen Euro Um-
satz stabilisieren. Das ist eine solide GréBe.

Wir haben auBerdem eine weitere Neugriin-
dung am Start und wollen noch zwei Firmen
kaufen. Derzeit sind wir in Verhandlungen.
Mehr will ich dazu aber zum jetzigen Zeit-
punkt nicht sagen.

Das Interview fiihrte Karin Ziihlke.

ren, Aktoren und Steuerungen optimiert, was
zur Effizienzsteigerung, Optimierung von in-
dustriellen Prozessen und schnellerer Fehler-
diagnose beitragt. Somit spielt Konnektivitat
fur Industrieunternehmen eine entscheiden-
de Rolle. Vor diesem Hintergrund ist es wenig
Uberraschend, dass deutsche Unternehmen
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