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_esde hace algun tiempo, EBV se ha introdu-

' cido con fuerza en el segmento de la ilumi-

nacion LED. En vista del volumen de merca-

do y, sobre todo, de la tasa de crecimiento esperada,

el distribuidor ha creado un equipo de expertos

que desde hace poco dirige el experto en el sector
Bruce Lynch.

iCuales son en su opinion los factores decisi-
vos para el éxito como distribuidor en el mer-
cado de la iluminacion LED?

En mi opinion son tres los factores que determinan
el éxito en este campo. En primer lugar, las perso-
nas, luego, la gama de productos de los fabricantes
y, por ultimo, lo que nosotros llamamos “ecosystem?.
Permitame explicar esto con mas detalle. En cuanto
al primer punto: el mercado de la iluminacion es to-
talmente distinto al mercado tradicional de semi-
conductores. No es posible limitarse al manteni-
miento de la cadena de suministro sino que
realmente se necesitan expertos. Por este motivo
en EBV creamos hace mas de tres afnos un equipo
que se dedica exclusivamente al tema de la ilumi-
nacion. En la actualidad el equipo de EMEA esta
compuesto por 16 personas que ofrecen asistencia
al cliente in situ.

El segundo aspecto:en lo que respecta a los prove-
edores, EBV colabora desde hace muchos anos con
los grandes proveedores de LED, como OSRAM y
AVAGO.Y desde hace poco colaboramos ademas
estrechamente con los fabricantes de LED Everlight
y Luminus. Asimismo tenemos relacién con prove-
edores lideres de productos opticos y Cl de drivers.
En tercer lugar, EBV ha creado un "ecosystem’jun
sistema mediante el cual los clientes pueden acce-
der a servicios denominados "Premium Lighting

Partners". Estos pueden prestar asistencia con sus
conocimientos a los fabricantes de iluminacion pa-
ra acelerar el desarrollo de sus conceptos y disefios.

;Por qué motivo apostd EBV por una estrate-
gia decididamente agresiva en un mercado
tan complejo como el de la iluminacion LED?
En primer lugar, me gustaria citar algunos datos pu-
blicados por una empresa independiente de estu-
dios de mercado.El objeto de estudio era el merca-
do de los LED de alto rendimiento (high
brightness). Segun este, el volumen de mercado en
2009 fue de 5.300 millones de ddlares. El prondsti-
co para 2014 es de 20.500 millones de ddlares, lo
cual supone casi el cuadruple en cinco anos. Es evi-
dente que estas tasas de crecimiento son el princi-
pal motivo por el que nos centramos en el seg-
mento de los leds de alta potencia.

;Cual es su posicion actual en este mercado?
EBV se ha hecho ya con una importante cuo-
ta del mercado de la optoelectrénica: entre el
32yel 35 por ciento

Si, segin el DMASS tenemos aproximadamente el
32 por ciento del mercado en el sector de los com-
ponentes optoelectrénicos.En lo que respecta a los
LED, ocupamos una buena posicidn en el segmento
de”"menos de 0,5 W"En el segmento de “0,5 vatios
y mas” todavia no estamos al nivel que nos gusta-
ria. Por este motivo nos concentramos ahora en es-
te sector conocido generalmente como “high
brightness - high power’ en el que se espera un cre-
cimiento exponencial. En este sentido, la aportacion
de la iluminacién va a ser decisiva.

({En qué se diferencia EBV de otros distribui-
dores en el ambito de la iluminacion LED?

La gran diferencia es que nosotros conocemos bien
las particularidades de este mercado. Creo que re-
sulta decisivo explicar y acercar la tecnologia de la
iluminacion LED a los clientes. Por ello colaboramos
estrechamente con nuestros clientes. Los fabrican-
tes tradicionales de dispositivos de iluminacion tie-
nen por lo general una idea y nosotros les asesora-
mos para convertir dicha idea en un producto
comercializable lo mas rapido posible. Lo funda-
mental es que nosotros ofrecemos por asi decirlo
'un solo punto de contacto, es decir, que hacemos



de interlocutor central. Esto significa que, por un
lado, tenemos contacto con los fabricantes de
LED y Cly, por el otro, ofrecemos asistencia a los
clientes durante el desarrollo, dado que dispone-
mos del know how necesario. Esta es la diferen-
cia frente a los distribuidores convencionales. No
nos centramos en contratos de diseno de com-
ponentes individuales, sino que intentamos ofre-
cer la solucién 6ptima.

A continuacion podemos pasar a mirar el conte-
nido del listado de piezas. Y, por supuesto, inten-
tamos aumentar la participacion de EBV en dicho
listado. Para el cliente, la ventaja de colaborar con
nosotros es que su producto llega antes al mer-
cado.

Por supuesto que, si quiere usted decirlo asi,
nuestro trabajo diario consiste en ofrecer a nues-
tros clientes soluciones individuales para la ca-
dena de suministro, para el abastecimiento de

componentes, Nuestros clientes necesitan estar
seguros de que podemos seguir cumpliendo co-
mo proveedores en caso de que aumenten su
produccion.

El disenador de iluminacion LED no sélo ne-
cesita una alimentacion de corriente espe-
cial sino sobre todo una solucién para la di-
sipacion del calor que produce su nueva
fuente de luz. ;Cémo ayuda EBV al fabri-
cante en estas cuestiones?

Para ser sincero, tengo que decirle que nosotros
no podemos ocuparnos de todo. Pero precisa-
mente por eso hemos creado nuestro "ecos-
ystem” con socios destacados. Tomemos, por
ejemplo, la cuestion de la disipacion del calor; en
este campo colaboramos con la empresa sueca
Aluwave, que ha disefiado una placa de circuito
muy innovadora y singular. Se comercializa con
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el nombre de “Alunat”y es una placa multicapa
de base ceramica que permite refrigerar compo-
nentes electronicos de manera muy eficiente.

En general recurrimos al know how de nuestros
socios y, dado el caso, remitimos a nuestros clien-
tes a estas empresas. En Alemania, por ejemplo,
trabajamos con la empresa Soluxion, que acom-
pana al fabricante de iluminacién desde la fase
inicial de disefo del producto hasta la de apto
para produccion.

En la técnica de iluminacién, los portalam-
paras y, mas tarde, los tubos fluorescentes
se convirtieron en un ejemplo de estandari-
zacién. ;Cree que EBV podria desempenar
un papel importante en una iniciativa para
la estandarizacion en el campo de la ilumi-
nacion LED?

Interesante pregunta. Pero la verdad es que, en
nuestra opinién, un fenémeno de ese tipo es bas-
tante improbable.

La tendencia que registramos entre los fabrican-
tes es més bien la de intentar diferenciarse de la
competencia.Lo mismo se puede decir de los fa-
bricantes de componentes. Estos prefieren fabri-
car a medida segun aplicaciones especificas a
contribuir a procesos de estandarizacion. Estamos
hablando de un sector en el que el desarrollo téc-
nico es realmente rapido, lo cual dificulta enor-
memente el establecimiento de estandares.En la
industria LED préacticamente no hay estandares.

iCudles son en su opinién los principales
obstaculos a los que se enfrenta la ilumina-
cion LED en su fase de establecimiento?

Si echamos un vistazo al desarrollo pasado de los
LED veremos que el objetivo de los fabricantes
fue siempre mejorar el coeficiente de rendimien-
to, es decir, los limenes por vatio. Para ello hubo
que superar toda una serie de dificultades técni-
cas.Hoy en dia, los LED presentan unos niveles de

rendimiento y luminosidad que superan con cre-
ces lo que hasta hace pocos afos se consideraba
el “limite magico” Desde luego que este “limite
magico” sigue existiendo en cuanto a "lumen por
ddlar", pero es de esperar que los coeficientes de
eficiencia sigan aumentando y que los costes ba-
jen.

Ultimamente se oye con frecuencia que las
materias primas para la fabricacién de de-
terminados semiconductores o aparatos po-
drian comenzar a escasear. ;Ve EBV un peli-
gro real en esto y pueden los distribuidores
hacer algo para evitarlo?

La respuesta a esta pregunta es parte de nuestra
estrategia. Nosotros consideramos que ocupar-
nos de los problemas de nuestros clientes y sus
proveedores es nuestra responsabilidad en la cre-
acion de una cadena de suministro. Para ello te-
nemos que conocer también los objetivos y los
planteamientos de nuestros clientes y transmitir a
los fabricantes la informacion necesaria para que
puedan gestionar sus capacidades de produccién
de manera que no se generen cuellos de botella
para nuestros clientes. Esto significa que para
nosotros es primordial, en colaboracién con nues-
tros clientes, comprender lo que éstos desarro-
llan. A partir de ahi elaboramos nuestras previ-
siones, con las que mantenemos al corriente a
nuestros proveedores.

En lugar de "hacer pedidos y entregas’ la idea es
-y en esto no nos diferenciamos de otros secto-
res— anticiparse a los desarrollos del mercado y
crear con tiempo reservas suficientes. Esto nos
permite compensar valles y puntas de produc-
Cion y asi ayudar a nuestros clientes de la mejor
manera.

Lo fundamental es la cooperacién con nuestros
clientes, por lo que nos implicamos desde el prin-
cipio de cada nuevo proyecto.
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