
www.elektronikjournal.com

 Beschaffung und Lagerung 
  

Die technosert electronic GmbH ist spezi-
alisiert auf Forschung und Entwicklung im 
Bereich Embedded Electronic. Das Elektro-
nikteam entwickelt maßgeschneiderte und 
außergewöhnliche Softwarelösungen. In alle 
Entwicklungsstufen des Projekts werden die 
Kunden eingebunden. Auf diese Weise erfolgt 
die optimale Umsetzung von Kundenwün-
schen. Von der ersten Idee bis zum Einsatz im 
Feld zeichnen sich die österreichischen Tech-
niker als Partner aus. 

Die technosert electronic GmbH sichert hoch-
wertige Lösungsmöglichkeiten für eine erfolg-
reiche, zukunftsweisende Partnerschaft.
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Logistik Voraussetzung, wenn der Distributor die Komponenten 
zu wettbewerbsfähigen Preisen anbieten möchte. Effi  ziente und ef-
fektive IT-Strecken zwischen Bauteilehersteller und Distributor 
gehören ebenfalls dazu. Ein weiterer Aspekt ist die Effi  zienz der 
Distributor-eigenen Systeme – speziell wenn diese über Länder 
und Kontinente hinweg funktionieren müssen. 

Die meisten global agierenden Distributoren sind – zumindest 
teilweise – gewachsen, indem sie andere Firmen übernommen ha-
ben. Allerdings führt die Integration der IT-Systeme oft  zu uner-
warteten technischen Problemen, zusätzlichen Kosten und man-
gelhaft em Kundenservice. Distributoren, die über eine starke 
Kernkompetenz bei IT-Systemen und -Ressourcen verfügen und 
im Laufe ihrer Entwicklung nur relativ kleine Unternehmen akqui-
riert haben, konnten die Integration von Bestellwesen und Logistik 
wesentlich besser meistern und durchgängig ein hohes Maß an 
Kundenservice aufrecht erhalten.

Enge Geschäftsbeziehungen in beide Richtungen
Was das für OEM und CEM bedeutet, die aus ihrer Geschäft sbe-
ziehung mit dem Distributor von der bestmöglichen Kombination 
aus qualifi ziertem technischem Support, wettbewerbsfähigen Prei-
sen und effi  zienter Logistik profi tieren möchten, erklärt Phil Gee, 
Vizepräsident Sales EMEA bei Nu Horizons in München: „Zuerst 
sollten man über die Produkte nachdenken, für die technische Un-
terstützung benötigt wird. In den meisten Fällen sind dies komple-
xe Halbleiter oder Module (etwa Netzteile) und weniger Aller-
weltsteile wie Operationsverstärker, einfache Mikro con troller, 
Transistoren, Dioden oder passive Komponenten. Dann muss man 
die Produktpalette des Distributors analysieren. Es wäre unrealis-
tisch, von einem Distributor mit 200 oder mehr Franchises inten-
siven technischen Support zu erwarten, und deshalb sollte man 
sich an die halten, die sich auf die Art von Bausteinen konzentrie-
ren, für die Unterstützung benötigt wird.“

Weiter ergänzt Phil Gee: „Erfolgen Entwicklung und Fertigung 
lokal, kann man möglicherweise nicht von den weltweiten Kapazi-
täten mancher Distributoren profi tieren. Man sollte aber im Hin-
terkopf haben, dass Distributoren mit Lagern in aller Welt meist 
höhere Stückzahlen bevorraten und dass manche Hersteller diesen 
erlauben oder sie sogar ermutigen, Produkte aus verschiedenen 
Standorten heraus zu versenden. Und schließlich sollte man sich 
für Distributoren entschei den, die eine gesunde Anzahl gut quali-
fi zierter FAE beschäft igen. Ein FAE auf zehn Vertriebsmitarbeiter 
ist nicht gerade ein Musterbeispiel für Entwicklungsunterstützung 
– ein FAE pro Vertriebsingenieur dagegen schon.“ (uns) ■

Erstellt nach Unterlagen von Nu Horizons Electronics.

Schlüsselfaktoren für den Markterfolg: geschulte FAE und versierter Support.
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