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Avnet Abacus, business unit di
Avnet Electronics Marketing
Emea, ¢ un distributore di com-
ponenti elettronici altamente spe-
cializzato in dispositivi di inter-
connessione, componenti passivi,
elettromeccanici e di potenza,
batterie.

Lapproccio della societa e mirato
a definire un’offerta in linea con
le esigenze dei clienti grazie a un
ricco portafoglio prodotti, al so-
stegno di un’approfondita compe-
tenza tecnica del proprio team di
specialisti di prodotto e alla pro-
posta di iniziative tecnologiche
specializzate. Sull’estensione del-
I’accordo di distribuzione con
Harwin abbiamo posto alcune do-
mande ad Angelo Bosoni, diretto-
re marketing Ttalia di Avnet Aba-
cus.

L'INSERIMENTO

DI ABACUS

NELLA STRATEGIA AVNET

D: Lestensione dell’accordo di
distribuzione con Harwin, recen-
temente annunciata da Avnet
Abacus, ¢ stata definita dal vice-
presidente marketing del Gruppo,
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S1 consolida la collaborazione
tra Avnet Abacus e

Harwin

Harwin, azienda produttrice di interconnessioni ad alta affidabilita,
ha esteso l'accordo di distribuzione con Avnet Abacus nell ottica
di ampliare il servizio in tutta Europa, incluse le regioni orientali.
Liniziativa rientra nell ambito di una lunga e soddisfacente
collaborazione gia esistente tra le due aziende

Alan Jermyn, come ‘un importan-
te sostegno da parte di un mar-
chio di fama consolidata nel setto-
re dei componenti elettronici’.
Come si inserisce questa iniziativa
nella strategia complessiva di Av-
net Abacus?

R: E perfettamente in linea con il
disegno strategico del merge fra i
gruppi Avnet ed Abacus che, fra i
molti obiettivi, si propone di allar-
gare prestigiose collaborazioni a
tutti i Paesi europei nell’interesse

Laccordo Avnet Abacus - Harwin:
parlano i protagonisti

Andrew McQuilken, amministratore delegato di Harwin, ha affermato: “Avnet
Abacus offre un servizio clienti esemplare attraverso una vastissima rete di se-
di regionali che coprono tutti i principali Paesi europei. L'azienda ha le dimen-
sioni e le risorse di una grande organizzazione globale e, contemporaneamen-
te, offre un servizio personalizzato, la presenza sul territorio e le modalita di re-
lazione tipiche del distributore locale. Siamo entusiasti di poter collaborare an-
che in nuove aree geografiche”.

Alan Jermyn, vicepresidente marketing di Avnet Abacus, ha aggiunto: “Questo
accordo rappresenta un importante sostegno da parte di un marchio di fama
consolidata nel settore dei componenti elettronici. Harwin & un produttore in-
novativo e attento, con una riconosciuta capacita di portare sul mercato in
tempi brevi nuove soluzioni in risposta alle emergenti esigenze di nuova tecno-
logia. Una filosofia che si fonde perfettamente con il nostro approccio product-
to-customer, mirato a soddisfare le esigenze dei clienti. Ci proponiamo di met-
tere a disposizione di Harwin, in tutta Europa, un elevato livello di supporto gra-
zie al nostro team di specialisti di prodotto".

Avnet Abacus combina la forza di Avnet Time con la disponibilita di prodotti
complementari presenti nel Gruppo Abacus, acquisito da Avnet nel gennaio
2009. Nominata da Harwin 'Distributore pan-europeo dell’anno 2008’, Abacus
Group ha registrato nel 2008 un fatturato lordo aggregato di oltre 300 milioni
di euro, realizzato mediante 45 uffici in 19 Paesi. Ha la sede centrale a Poing,
in Germania, e pud contare su uno staff di oltre 450 addetti che assistono
13.000 clienti, con un portafoglio prodotti cui partecipano 42 fornitori
pan-europei in franchising, oltre a un’ampia gamma di fornitori con una pre-
senza locale. Per la logistica Avnet Abacus si awale internamente dei servizi di
Avnet Logistics, una struttura pan-europea completamente integrata. Lazienda
puo inoltre contare sulla supply chain e sulle competenze manageriali di Avnet,
oltre che sulla solidita finanziaria e sulla forza a livello globale di Avnet Electro-
nics Marketing.
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dei clienti, dei produttori e conse-
guentemente di Avnet Abacus.
Questo accordo ne ¢ la conferma:
un’alleanza di lunga data e di suc-
cesso esistente nei Paesi Nordici
si rafforza e genera nuove oppor-
tunita di business anche in altre
Nazioni.

D: Quali sono i riflessi di questo
accordo sulla situazione italiana?
Quali previsioni & possibile avan-
zare 0ggi in termini di aumento
di fatturato e numero di clienti in
conseguenza di questa iniziativa?

R: E difficile in questo momento
quantificare i possibili risultati.
Sicuramente Harwin, un marchio
leader nella produzione di con-
nettori e nella proposta di solu-
zioni ‘custom designed’, aggiunge
ulteriore qualita alla nostra line
card e ci permettera di ampliare
'offerta e aumentare la vendita
presso i nostri clienti, oltre a va-
lutare nuove opportunita.

LE RICADUTE

SUL MERCATO ITALIANO

D: Quali sono i segmenti di mer-
cato serviti in Italia da Avnet Aba-
cus che potranno trarre il mag-
gior beneficio dall’accordo con
Harwin?

R: Senza dubbio quelli orientati
a un prodotto dove la qualita e
uno dei primi requisiti, come 'a-
vionica e il medicale, e comunque
tutti i clienti ad alta capacita di

innovazione, che possono avvan-
taggiarsi dell’abilita di Harwin nel
disegnare nuovi componenti in-
dustrializzati e prodotti in Euro-
pa.

D: Lestensione dell’accordo con
Harwin ha richiesto un potenzia-
mento delle vostre strutture di
supporto e servizio?

R: Al momento riteniamo che
I’attuale struttura, formalmente
istituita all’inizio di luglio di que-
st’anno, sia in grado di supportare
I’aumento di richiesta. A questo
proposito vorrei ricordare che Av-
net Abacus, proponendo solo
componentistica IPE&P (Inter-
connect, Passive, Electromecha-
nical and Power), si avvale di spe-
cifiche competenze di vendita
che, ove necessario, sono suppor-
tate da un team di dieci speciali-
sti.

D: Prevedete di chiudere 'eserci-
zio 2009 in linea con le vostre
previsioni? Qual & I'andamento
del vostro fatturato e del vostro
share di mercato rispetto all’anno
precedente in Italia e in Europa?
R: 1 nostro anno commerciale &
iniziato a luglio, quindi alla fine
dell’anno solare facciamo il classi-
co ‘giro di boa’ rispettando gli
obiettivi precedentemente pianifi-
cati.

In Italia come in Europa i volumi
di vendita, che sono in linea con
I'anno precedente, ci permettono
di acquisire quote di mercato e,
considerando I"andamento degli
ordinativi, riteniamo di essere in
grado di confermare il trend at-
tuale anche nel primo semestre
del 2010.
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