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B Bauelemente-Distribution:

Eine Idee nimmt Gestalt an

Der Distributor EBV hatte zu Jahresanfang angekiindigt, dass
er kiinftig neue Halbleiterbausteine und Halbleitermodule
selbst spezifizieren und deren Fertigung in Auftrag geben
will. Diese neue Idee soll vor allem mittelsténdischen Betrie-
ben zugute kommen, die fiir kiinftige Gerdtegenerationen
gerne ,maBgeschneiderte” Chipdesigns verwenden wiirden,
aber fiir die Halbleiterhersteller aufgrund der begrenzten
Stiickzahlen nicht interessant genug sind. EBV hat sich fiir
derartige Projekte nun Klaus Schlund an Bord geholt, der
den EBVchips Gestalt geben soll.

B Herr Schiund, auf threr Visiten-
karte werden Sie als Director Tech-
nical Marketing bezeichnet. Welche
Aufgaben sollen Sie in dieser Funk-
tion denn erfolgreich umsetzen?
Klaus Schlund: Vor meinem Wechsel
zu EBV war ich viele Jahre bei Halblei-
terfirmen beschiiftigt; zuletzt bei Te-
xas Instruments und vorher unter an-
derem bei LSI Logic. Ich war dort fiir
die Entwicklung und das Design von
ASICs verantwortlich, und diese Er-
fahrungen bilden eine wichtige Basis
fiir meine Titigkeit im Bereich EBV-
chips.

B Wie lduft das nun konkret ab?

Schlund: Schaven Sie, die EBV ver-
fiigt iiber einen riesigen Stab an Sales-
Ingenieuren, FAEs und so genannten
Vertical Segment Managern, die
EMEA-weit mit vielen Zigtausenden
von Entwicklern Kontakt haben. Die
Vertical Segment Manager kiimmern
sich dabei ganz gezielt um bestimmite
Branchensegmente wie Erneverbare
Energien, RFID, Beleuchtungskonzep-
te oder Medizintechnik. Sie sammeln
vielfiltigste Kundenwiinsche mit Blick
auf Halbleiterlésungen, die es bisher
von keinem Hersteller zu kaufen gibt.
Hiiufig werden diese Chipprojekte des-
wegen nicht realisiert, weil die abseh-
baren Bestellmengen die Herstellung
extrem teurer Maskensiitze nicht recht-
fertigen. Und wir sammeln nun die
Chipspezifikationen vieler Kunden mit
der Maligabe, ob sich daraus Schal-
tungsentwiirfe realisieren lassen, die
einen Grofiteil der gewiinschten Spezi-
fikationen abdecken. Auf diese Weise
wollen wir Chipdesigns definieren, de-
ren Bestellmengen eine Fertigung in
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ausreichenden Serienstiickzahlen még-
lich machen, Diese Chipentwiirfe miis-
sen natiitlich bei uns im Hause sehr
genau durchkalkuliert werden, bevor
wir sie bei den Chipproduzenten in
Aufirag geben werden. Erfolgverspre-
chende Projekte zusammen mit den
vielen Kollegen und den Kunden in
ganz EMEA zu definieren, YVerhand-
lungen mit den in Frage kommenden
Halbleiterherstellern zu filhren und ein
Projekt von der Tdee bis hin zum fer-
tigen Produkt zu begleiten, das ist mei-
ne Aufgabe bei EBV.

O Und gibt es denn auch schon kon-
krete Projekte, iiber die Sie reden
diirfen?

i
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| Klaus Schiund ist bei EBV als Director Tech-
nical Marketing verantwortlich filr den Be-
reich EBVchips. Die |dee dahinter ist, dass
vor allem kleine und mittelstandische Be-
triebe mit applikationsspezifischen Halblei-
terldsungen versargt werden. Die erforder-
lichen Bestellmengen ergeben sich aus einer
Chiplésung, die mehrere Kunden von EBV
als gemeinsames Projekt definiert haben,

Schlund: Die Prognose von EBV war
von Anfang an, dass es mindestens
neun Monate davern wird, bis die kon-
krete Idee fiir ein Chipdesign in erste
Prototypen umgesetzt werden kann —
und damit liegen wir voll im Plan! Die
erste Idee, die wir in diesem Sinne der-
el umsetzen, befasst sich mit der
Energieversorgung neuer Prozessorge-
nerationen. Das Modul, das wir gerade
entwickeln, ist fiir einen Leistungs-
bedarf bis 40 W ausgelegt. Es liefert al-
le erforderlichen Core-Spannungen und
wird aller Voraussicht nach diber adap-
tive Spannungsregelfunktionen ver-
fiigen. Mit deren Hilfe kiinnen wir die
Spannungspegel entsprechend dem ak-
tuellen Energiebedarf des Bausteins
variieren und so dazu beitragen, dass
die nevesten Mikro- und Signalprozes-
soren bis zu 20 Prozent weniger Ener-
gie bendtigen. Die Spezifikationen des
Maoduls sollen bis Jahresmitte endgiil-
tig festliegen, so dass wir anschlieBend
mit den in Frage kommenden Halblei-
ter-Fabs dahingehend verhandeln kisn-
nen, wer die besien Prozesse dafiir ver-
wendet und den Chip dann auch fertigt.
Bis September wollen wir erste Proto-
typen vorliegen haben und diese dann
unseren Kunden zur Verfiigung stellen.

B EBV wird also tatsdchlich als Auf-
traggeber diese Chips bzw. Chipmo-
dule fertigen lassen und damit auch
alle NRE-Kosten vorfinanzieren?
Schlund: Risiken einzugehen, gehiint
zu unserem Tagesgeschiift. Wir bestel-
len und lagem grofe Mengen an Bau-
steinen und Komponenten, fiir die wir
nur zum Teil schon Bestellauftriige un-
serer Kunden vorliegen haben. Rund
50 Prozent unserer Werte im Lager
sind kalkulierbares Risiko, das wir
eingehen, weil wir aufgrund unserer
langjiihrigen Erfahrung abschiitzen
kinnen, was gefragt ist und was nicht,
In dhnlicher Weise werden wir auch
bei EBVehips vorgehen, bei denen wir
natiirlich im Vorfeld genauvestens ab-
kliiren, welcher unserer Kunden hier-
fiir welchen Bedarf haben wird.

B Haben Sie dariiber hinaus schon
weitere Projekte in der Planung?

Schlund: Absolut! Sehr interessant ist
z.B. die Entwicklung eines Solar-In-
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verters. Dafiir gibt es im Markz filr Er-
neuerbare Energien grofien Bedarf.
Was diese Losung leisten muss, damit
die in Frage kommenden Kunden.
sprich Systemhersteller, diese Idee
mittragen werden, kliiren wir im Mo-
ment. Im Herbst kinnen wir dazu mehr
sagen.

B Dass die Chiphersteller an der Fer-
tigung van EBVchips Interesse haben,
Fann ich mir gut vorstellen. Nefimen
wir mal aber an, Sie diskutieren mit
den Halbleiterherstellern neuwe Pro-
Jekte und der Auftag kommt, aus wel-
chen Grilnden auch immer, nichi zu-
stande. Wie wollen Sie sicherstellen,
dass die Fab dieses Projekt nicht um-
gehend in Eigenregie umsetzi?

Schlund: Wir unterzeichnen mit allen
beteiligten Partnern NDAs (Non-Dis-
closure-Abkommen). Diese sichern
unsere ldeen ab. Das st librigens ein
ganz normaler Vorgang. Auch wir un-
terzeichnen NDAs, wenn wir an Pro-

duktentwicklungen unserer Hersteller
beteiligt sind.

B Welche Erfahrungen haben Sie
denn bis dato mit Halbleiterherstel-
lern gemacht?
Schlund: Die Idee wurde von unseren
Herstellern sehr positiv aufgenommen.
Dadurch, dass wir die vielzihligen
Kontakte in die Industrie haben, ist
dem Halbleiterhersteller daran gele-
gen, dass wir als exklusive Partner
neue Chipideen mit potentiellen Kun-
den diskutieren sowie spezifizieren
und fiir diese Vorleistung dann die
Zusicherung bekommen, den neuen
Serienchip zeitlich befristet exklusiv
vermarkten zu diirfen. Die Geschiifts-
muodelle, die wir mit den Chipherstel-
lern, aber auch mit den potentiellen
Kunden diskutieren, sind vielschich-
tig; sie setzen stets aber eine vertrau-
ensvolle Zusammenarbeit voraus.
Das Gesprich fithree Elektronik-
Redaktenr Alfred Goldbacher
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Virtuelle Engineering-Umgebung
als Verkaufsargument

Mit drei neuen Design-Ressourcen fiir die Ingenieure will

RS Components ihre Kundenbasis weiter ausbauen: Wertvolle
Dienste leisten dabei eine umfassende, vom Lieferanten un-
abhdngige parametrische Datenbank fiir elektronische Kom-
ponenten, ferner kostenlose, zertifizierte Downloads von
3D-CAD-Modellen sowie eine Erweiterung der eingebetteten

Entwicklungsplattform RS EDP.

Mit dem Online-Werkzeug Compo-
nent Chooser, einer umfassenden Such-
maschine fiir Elektronikkomponenten,
geht RS Components (www.electro-
components.com) seit Mai dieses Jah-
res in die Offensive. Denn das Tool
bietet Zugriff auf 260 000 Halbleiler-
bauteile sowie auf passive und elekiro-
mechanische Komponenten filhrender
Hersteller,

Component Chooser michie die Inge-
nieure bei einer schnellen und exakien
Suche und Auswahl elektronischer
Komponenten verschiedenster Her-
steller aktiv unterstiitzen, Interessant
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ist dabei, dass in dieser Datenbank un-
gleich mehr Suchattribute als bei Wett-
bewerbsldsungen hinterlegt sind und
damit auch die Suchanfragen noch viel
genauer gingegrenzt werden kinnen,
als dies bisher der Fall war. Der Zu-
griff auf die neve Suchmaschine er-
folgt direkt iiber www rswww com/ce.
Die Klassilizierung der Daten in Com-
ponent Chooser erfolgt anhand von
5 Mio. Attributen. Die Kunden haben
dann die Miiglichkeit, eine Suche nach
beliebigen Attributen zu starten und
die ecinzelnen Produkte nacheinander
zu vergleichen. Die Suchergebnisse
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