NGAB

GROUP

MO a?EQ"irt‘J 21 10““
' MRES 2

-

C Ca"'" PETENCE
CENELOPMENT
AND RESEARCH

tJ’ltﬂ"ﬁE’—F
#4 RESPONSIBILIT ;"':s ek Bhal TN
IN . j.....:aﬁ:hwm-‘.mm,h "}i&h' ("\{ \'ﬁ ")‘..-'“" }...-‘
7~ LONG TERM

s N RELATIONS
;A |

L
6. A r T o1
FUTURE DEMANDS QLF“:J?/N AV i€

]
fShil =T "' ¥ Ty ‘Er:’
ON THE VALUE CHAIN P ,{.H
e A . I {
WHICH CounNTRIES i ':) l) >
| . re &) e
WALL TOLLUS Ol f j L":". ': » &
- S oy t & L e W'
DEVELoPMENT/ /%) ¢ A
& wdl . f L '
g._.r.-...-*'IT o
: ?Q—Qf?\l(’r r‘}i’“&-;a? & 2 fr-"l Lo
COLLARORATION RETWEEN I -
. -
1" RODUCT ‘t)‘ih'!::":'t"':'-? F‘J‘ir? -4 B | i QA ‘. ; ]~ M)
- - o : X I SOJVRO NG .
PRODUCT IO PARTNER. E e % ) -
s A A T S marga ' .:;E 5 i ; — "".f EI'..“"‘:"'1
: % § .rf Jf’*-‘._rj:;ﬁ‘ L"\:\‘-...
a3 § INCREASED ' P -
ficesnsep el A2 BN N0
§ ProvuCTiONE & ’ s TR
N s St HF NG v SR N
NOLUMES § “T’?} e
. L I TR .];- u\“ :'-._J‘

Patrzac w przysziosc: Europa Zachodnia
— Wspaniate perspektywy dla przemystu inteligentnej elektroniki

A topic from NCAB GROUP about integrated PCB production




FOCUS:PATRZAC W PRZYSZLOSC: EUROPA ZACHODNIA#42012

Dla dostawcow kluczowych komponentéw w przemysle elektronicznym niezwykle istotne jest
zrozumienie, w ktérg strone ten sektor zmierza. Dotyczy to oczywiscie rozwoju technologicznego,
interakcji pomiedzy dostawcami w branzy, jak réwniez miejsc oraz sposobow rozwoju i produkcji.
Szukajgc odpowiedzi na niektore z tych pytan, w biezgcym wydaniu ,In Focus” poproszono o komentarz
dwdch specjalistow operujgcych w ramach rynku Nordic Electronics: Mikael Joki, dyrektora
zarzadzajgcego firmy Eskilstuna Elektronikpartner i cztonka zarzgdu Szwedzkiego Stowarzyszenia
Handlu Elektronikg oraz Mats Andersson, dyrektora ds. sprzedazy firmy Data Respons.

Mikael Joki zdobyt bogate doswiadczenie jako cztonek zarzadu
Szwedzkiego Stowarzyszenia Handlu Elektronikg oraz jako
dyrektor zarzgdzajgcy spotki EMS, Eskilstuna Elektronikparnter.
Dzisiaj podzieli sie¢ swoimi spostrzezeniami na temat przysztosci
przemystu elektronicznego.
Zaczynajac od spojrzenia w przesztos¢ — jak opisatby Pan
to, czego dokonali podwykonawcy (firmy EMS), aby
udoskonali¢ swoje oferty i sprosta¢ wymaganiom witascicieli
produktow (firm ODM)?
Mowiac ogdlnie, poszerzyli oni zakres swoich ustug, w szczegolnosci
ustug specjalistycznych, oraz skupili sie na konkretnych segmentach
rynku. Firmy EMS prébujg stworzy¢ dla siebie nisze, na przykiad
w dziedzinie wysoce niezawodnej elektroniki czy technologii
medycznych. Obserwujemy wzrost dziatalnosci w zakresie
segmentow rynku obstugujacych mate i Srednie przedsiewziecia,
chociaz firmy EMS probuja réwniez pozyskac wieksze projekty,
aby w petni wykorzystaé swoje zdolnosci produkcyjne. Niektére
z nich zwracajg sie w strone produkgji typu Lean (,szczuptego
zarzadzania”), aby jeszcze bardziej poprawi¢ przeptyw procesu
produkcyjnego.

Firmy EMS zmierzajg w kierunku specjalizacji, aby méc przyjac
na siebie wiekszg odpowiedzialnosé¢, a co za tym idzie — uzyskaé
w swej dziatalnosci wiekszg warto$¢ dodang. Chca stuzy¢

»,Musze jednak bardzo mocno
podkresli¢, jak wazny jest wzrost
powigzania pomiedzy projektowa-
niem a produkcja.“

MIKAEL JOKI,
DYREKTOR ZARZADZAJACY, ESKILSTUNA ELEKTRONIKPARTNER

bardziej jako doradcy, wspierajgc rozwoj koncepciji i produktéw.
Waznym czynnikiem przysztego sukcesu jest powigzana z
technologig produkcji mozliwos$¢ petniejszego uczestnictwa w
rozwoju procesow, co umozliwi graczom EMS przeksztatcenie
sie z dostawcow na partnerow.

Jakie relacje powinny wedlug Pana istnie¢ pomiedzy dostaw-
cami, a wlascicielami produktow?

Chciatbym, aby wspotpracowali w szerokim zakresie, a
wprowadzajgc produkt na rynek — aby przejmowali caty taricuch
wartosci, jak rowniez by od samego poczatku uzgadniali wspdiny
cel. W idealnej sytuacji wtasciciele produktow przekazywaliby
swoje pomysty producentom, a nastepnie razem z nimi dokonywali
wyboru odpowiednich partneréw, ktorzy zajmg sie projektem i
rozwojem prototypow. Zbyt czesto jesteSmy Swiadkami popetniania
btedéw na etapie projektowania, co prowadzi do nadmiernego
koncentrowania si¢ na minimalizowaniu kosztéw na etapie
produkcii.

Mikael Joki chciatby, aby firmy EMS byly bardziej zaangazowane w proces
projektowania produktu koricowego.

Zebranie sie przy jednym stole umozliwitoby nam opracowanie
inteligentnych projektéw opartych o jasno okreslony cel. Takie
podejscie spowodowatoby wysokg konkurencyjnos¢ lokalnego
tancucha wartosci. Sadze jednak, ze najpierw musi zaistnie¢
zmiana podej$cia, ktéra stworzy producentom szanse uczestnictwa
oraz zacheci ich do podzielenia sie¢ swoim know-how. tatwo jest
méwic o projektowaniu produkciji, ale ile podmiotéw jest w
rzeczywistosci zaangazowanych w caty proces?

W jakim stopniu firmy EMS s3 obecnie zaangazowane w
projektowanie koncowego produktu?

W zbyt matym. Wiekszo$¢ producentéw doswiadcza probleméw
produkcyjnych, ktérych korzenie siegajg wczesnych etapow
procesu projektowania. Jest to czesto zwigzane z wymaganiami
procesu FMEA gdy nie przeprowadzono wystarczajgcej analizy
FMEA projektowania. Obie analizy sg skutecznymi narzedziami
utatwiajgcymi przejscie z fazy projektowania do fazy produkcyjnej.
Moze zdarzy¢ sie réwniez, ze czesci, ktore sprawdzity sie na
etapie prototypu nie sg odpowiednie do produkcji na wiekszg
skalg, poniewaz projektanci nie zauwazyli powigzania pomigdzy
wzorem a punktami lutowniczymi, ktére nie spetniajg norm IPC,
lub powodem sg dwuznaczne lub nieprecyzyjne wymagania
zwigzane z PCB lub innymi krytycznymi elementami.

Praca projektantow jest w tym kontekscie kluczowa. Muszg
sie oni lepiej zaznajamia¢ z procesem produkcyjnym: odejs$¢ od
swoich biurek i pracowac¢ nad projektem produktu bezposrednio
z producentem. W ten sposéb mozna osiggng¢ dobrg jakos¢ i
zapewnic¢ produkt na lepszym poziomie, ktéry bedzie konkurencyjny.



FOCUS:PATRZAC W PRZYSZLOSC: EUROPA ZACHODNIA#42012

UNITED KINGDOM

FRANCE

MACEDONIA

— Poza wielkim rynkiem azjatyckim, kraje battyckie, Polska i Rumunia sg obecnie rynkami outsourcingu — ocenia Mikael Joki.

Jak wedlug Pana rysuje sie przysztos¢ w tym przemysle?
Jesli chcemy w przysztosci pozosta¢ dostawcami, bedziemy
musieli sprosta¢ wyzszym wymaganiom.Dostarczenie produktu w
okreslonym terminie, o odpowiedniej jakosci, we wtasciwej cenie,
a w niektorych przypadkach — z wydtuzonym terminem ptatnosci
nie bedzie juz wystarczajgce. Bedziemy musieli przyja¢ wiekszg
odpowiedzialno$¢ za produkt koricowy, chociaz nie jestesmy jego
wiascicielem. Z drugiej strony, dzigki temu bedziemy obecni na
wigkszym sektorze rynku, co pozwoli nam zwiekszy¢ wymagania,
jesli chodzi o rozwigzania projektowe.

Oprécz lepszej komunikacji wewnatrz tancucha wartosci
bedziemy, mam nadzieje, sSwiadkami Scislejszej wspotpracy
pomiedzy firmami, na przykiad poprzez analize poréwnawczg, co
pomoze nam ksztattowac¢ rynek elektroniki. Wiasnie do tego dazy
Szwedzkie Stowarzyszenie Handlu Elektronikg — do utworzenia
stabilnej platformy wspétpracy, ktdra pozwoli zajg¢ sie problemami
i perspektywami catego przemystu. Mam jednak wrazenie, ze
pozostate panstwa skandynawskie, a takze Niemcy radza sobie
z tym lepiej. Powinnismy sie od nich uczy¢.

Jak opisatby Pan tendencje outsourcingu oraz co Pana
zdaniem stanie sie w przysziosci?
Poza modelem outsourcingu krajow azjatyckich, kraje battyckie,
Polska i Rumunia sg w dalszym ciggu uwazane za potencjalne
rynki outsourcingu. Dzisiejsze trendy wskazuja, ze produkcja nie
jest automatycznie kierowana do Azji, a w niektérych przypadkach
obserwujemy coraz wiekszy przyptyw produkcji z Azji. Obecnie
scenariusz przewiduje, ze czes¢ produkcji zostanie z powrotem
przeniesiona z Dalekiego Wschodu ze wzgledu na globalne sity
na rynku.

Sadze, ze Skandynawia moze by¢ czesciag tego globalnego
przesunigcia, sprawiajgcego, ze coraz wieksza ilo$¢ produkcji w

przemysle elektronicznym odbywa sie¢ w Europie. Nasz region
ma te zalete, ze jest rynkiem stabilnym. Obecnie napiete relacje
pomiedzy Chinami, a Japonig ilustrujg naturalng niestabilnos¢ w
Azji. Dochody w krajach o niskich kosztach szybko rosna, wiec w
koncu nastgpi przesunigcie rownowagi.

Tak wiec w Pana opinii Skandynawia ma szanse by¢ konku-
rencyjna w przysziosci?

Jesli dobrze wyznaczymy nasze mozliwosci dziatania oraz
wiasciwy fancuch wartosci, bedziemy w stanie zbudowac silng
koncepcje konkurencyjnosci, ktéra sprosta wymaganiom i oczeki-
waniom naszych klientéw. Nasza produkcja jest bardzo elastycz-
na i wymaga jedynie niewielkich zmian, aby dostosowac¢ jg do
jednorazowych czy niestandardowych wymagan. Coraz wigksza
ztozono$¢ obecnie wytwarzanych produktow wiele mowi o tutejs-
zych mozliwosciach produkciji, jak réwniez o tendencji do mniejs-
zych partii produkcyjnych. Coraz wiecej oczekuje sie od ludzi i
maszyn. Mamy zaréwno doswiadczenie pracy w przemysle, jak i
systemy, ktére zachecajg pracownikéw do eksperymentowania i
dalszego rozwoju zawodowego.

Musze jednak bardzo mocno podkresli¢, jak wazny jest wzrost
powigzania pomiedzy projektowaniem, a produkcja. tancuch
wartosci ogromnie na tym zyska, a w konsekwencji przyciagnie
nowe umiejetnosci. Potrzeby jest réwniez dalszy rozwdj i badanie
kompetencji, zarowno w formie badan podstawowych, jak i prak-
tycznych. To wiasnie nad tym pracujemy w Szwedzkim Stowar-
zyszeniu Handlu Elektronika, opracowujgc wspolng strategie
dziatania.

I na zakonczenie, jak opisatby Pan wymarzonego dostawce?
Bytby to dostawca z inicjatywa, ktory zawsze terminowo dostarcza
produkty o odpowiedniej jakosci, jak réwniez ma pomysty, w jaki
spos6b razem rozwija¢ dziatalnosc.
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o
,Marna jakos¢ kosztuje; ta prawda jest dzi$ bardziej akceptowana niz 10 lat
temu”, méwi Mats Andersson.

RENTOWNOSC DZIEKI
DLUGOTERMINOWEJ WSPOLPRACY

Jako dyrektor ds. sprzedazy w Data Respons Mats Andersson
ma mozliwo$¢ wielowymiarowej oceny rynku, poniewaz jego
firma oferuje ustugi doradcze, opracowuje rozwigzania systemowe
oraz sprzedaje standardowe produkty dla wbudowanych systemoéw
komputerowych.

Jak ocenia Pan przyszios¢ branzy elektronicznej w regionie
nordyckim?

Jestem przekonany, ze tutaj pozostanie i bedzie sie dalej rozwijac.
Pozostaje pytanie, ktére zawsze jest stawiane, dotyczgce wielkosci
tutejszej produkcji w poréwnaniu z innymi regionami. W Szwecji i
regionie nordyckim prowadzone bedg badania i rozwdj. Réwniez
produkcja bedzie ulokowana tutaj, kwestig pozostaje jej rodzaj i
wielkosé.

Najwieksza ilos¢ dla rynku konsumenckiego bedzie z pewnoscig
dalej produkowana w miejscach o najmniejszych kosztach; sgdze
jednak, ze w regionie nordyckim ruszy produkcja aplikacji
przemystowych w matych, srednich i duzych ilosciach.

Jakie sg trzy najwazniejsze kryteria, ktérymi kieruje sie Data
Respons przy opracowywaniu produktow?

Sita innowaciji, szybkos$¢ i jakosé. Musimy by¢ innowacyjni i
zaznajomieni z aplikacjami klientéw. Rozmawiajgc z klientem
mozemy zrozumie¢, czego tak naprawde on potrzebuje. Dzieki
dogtebnej znajomosci technologii mozemy znalez¢ najlepsze
rozwigzanie. Szybko$¢ jest warunkiem koniecznym, a
dtugoterminowe i bliskie relacje z podwykonawcami sg wazne
przy skracaniu czasu wprowadzania produktu na rynek.

Jesli chodzi o jako$¢ — marna jako$¢ kosztuje; ta prawda jest
teraz bardziej akceptowana niz 10 lat temu. Klienci rozumiejg
réznice pomiedzy elektronikg konsumenta, a wymaganiami
przemystu. Uzytkownicy przemystowi muszg by¢ w stanie
catkowicie polegac na niezawodnos$ci oprogramowania oraz na
powtarzalnosci komponentéw w urzadzeniach. Wytworzyta sie
dzi$ lepsza swiadomos¢ — klienci patrza nie tylko na cene, ale
wiedzg tez, za co ptacg. Mozna dzis$ z klientem profesjonalnie
omawiac koszty cyklu zycia produktu.

Jakie zmiany zaobserwowat Pan w zakresie wspétpracy
pomiedzy wlascicielem produktu, a podwykonawca?
Jak wedlug Pana bedzie wygladata taka wspoétpraca w
przysztosci?

Coraz czesciej obserwujemy, ze taka wspoétpraca przybiera
charakter dtugoterminowego partnerstwa, bliskiej wspotpracy
trwajgcej przez caty okres eksploatacji produktu. To dobrze,
poniewaz silne relacje i dlugoterminowa wspotpraca utatwiajg
opracowanie nowej generacji produktow.

Zaangazowane strony muszg wspoétpracowac, aby osiggnacé
taki poziom dziatania, jakosci i ceny, by stanowi¢ konkurencje na
$Swiatowym rynku. Jak wspomniatem wczes$niej, dlugoterminowa
wspotpraca to dla wszystkich zainteresowanych najlepsza
podstawa skrécenia czasu wprowadzenia produktu do obrotu.
Nowe partnerstwa potrzebujg czasu, aby sie rozwingg¢.

Jaki rodzaj wyzwan dla tancucha wartosci niesie ze sobg
przysztos$¢?

Obserwowac¢ bedziemy blizszg wspétprace, ale nie sadze, ze
zajdg tu jakies dramatyczne zmiany. Na pewno bedziemy sie
koncentrowaé na unikaniu niepotrzebnego transportu, co przyniesie
korzysci dla naszych finanséw i dla sSrodowiska. Warunkiem
wstepnym jest tutaj oczywiscie bliskie partnerstwo.

Co sadzi Pan o przysztych trendach zwigzanych z
outsourcingiem?

Obecnie mozemy obserwowa¢ wyréwnywanie sig¢ poziomu
pomiedzy krajami Europy Zachodniej a Azjg/Europg Wschodnig;
podejrzewam, ze nastepuje to falami. Produkcja zawsze
prowadzona bedzie tam, gdzie mozna osiggng¢ pozgdang
réwnowage pomiedzy ceng, a produkcyjnoscig. Coraz bardziej
widoczne staje sie réwniez, ze czynniki takie jak jezyk, kultura,
czas podrozy czy réznice czasowe zaczynajg mie¢ znaczenie,
a to przemawia za produkcjg lokalng.

,»Oilne relacje i dlugoterminowa
wspotpraca utatwiajg opracowanie
nastepnej generacji produktow.

MATS ANDERSSON,
DYREKTOR SPRZEDAZY, DATA RESPONS

Ogodlnie wazne jest, aby kwestia lokalizacji i rodzaju produkc;ji
rozstrzygana byta na wczesnym etapie, kiedy produkt jest dopiero
projektowany i opracowywany. Nalezy zajg¢ sie tym wczesnie,
poniewaz ma to wptyw na wynik koncowy.

W Data Respons spora czes$¢ pracy rozwojowej ma miejsce w
regionie nordyckim, w poblizu klienta. Wiekszo$¢ naszej produkgji
odbywa sie jednak na Tajwanie, ktory jest liderem rynku aplikacji
wbudowanych. OtworzyliSmy tam biuro, aby méc pozyskiwaé
projekty i zapewnia¢ ich wysokg jako$¢. Prowadzimy rowniez
produkcje w regionie nordyckim, zaréwno w naszych wtasnych
zaktadach, jak i u lokalnych partneréw. Dbamy o to, aby nie
wymyslaé kota po raz drugi. Jesli mozemy zastosowa¢ standardowg
technologie komputerowa, to tak wtasnie robimy. W przypadku
produktéw na zaméwienie, dostosowanych do wymagajgcych
aplikaciji, ich produkcja lokalna moze przynies¢ korzysci zwigzane
z wigkszg potrzebg weryfikacji i monitorowania.

Ktore kraje koncentrowaé¢ beda sie na rozwoju, a ktére na
produkcji?

Produkcja w duzym stopniu prowadzona bedzie w krajach battyckich
oraz w Azji, tj. w Chinach, na Tajwanie i Filipinach, natomiast
badania i rozw6j umiejscowione bedg w Europie.

Oczywiscie, bedg od tego modelu odstepstwa. W przesztosci
Azja odpowiedzialna byta wytgcznie za produkcje; dzi$ kraje az-
jatyckie budujg swoje wtasne kompetencje zwigzane z badaniami
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i rozwojem. Jednoczes$nie wazne jest, aby utrzymaé baze wiedzy
produkcyjnej w regionie nordyckim, aby méc produkowac sprzet,
ktory dziatat bedzie w naszym $srodowisku i klimacie. Jesli nie
bedziemy prowadzi¢ tutaj zadnej dziatalnosci produkcyjnej, nie
bedziemy w stanie opracowac projektéw odpowiednich dla naszej
po&tkuli. Brak inzynierdw jest kolejnym problemem, ktéremu bedziemy
musieli stawi¢ czota w przysziosci. Organizacje handlowe zajmujg
sie tg kwestia, aby zapewni¢ nowe pokolenie inzynieréw.

A jak opisalby Pan wymarzonego dostawce?

sami myslelismy.

Kluczowa kwestig jest szybkos¢ dziatania. Wymagamy

przyktadania ogromnej uwagi. Oczywiscie, zawsze powinnismy
oczekiwac jakosci. Powinnismy otrzymac jakos¢, za ktérg
ptacimy. M6j wymarzony dostawca powinien réwniez rozumie¢

i troszczy¢ sie o to, czego chcemy, oraz posiada¢ wymagang
wiedze. Pragniemy takiego dialogu, w ktérym dostawca
zachecony jest do przedstawiania sugestii i doradza nam, w jaki
sposob nasze pomysty mozna zastosowac w lepszy sposob, niz

Pytania z catego swiata: Jak opisatby Pan relacje pomiedzy dostawca
PMS, a dostawcg PCB w tancuchu wartosci na waszym rynku?

' N

WIELKA BRYTANIA

HOWARD GOFF
Dyrektor Zarzadzajgcy, NCAB Group UK

Obecnie obserwujemy tendencje do
poszukiwania wspolnego rozwigzania
pomiedzy firmami OEM/ODM, ich
dostawca EMS, oraz dostawcg PCB.
Korzysci z takiego rozwigzania sa dla
wszystkich oczywiste. Firmy OEM/ODM
otrzymujg wsparcie projektowe, aby
osiggngc¢ optymalng cene produkcii, firma
EMS moze by¢ pewna, ze tarncuch
dostaw PCB jest zabezpieczony, a
firma PCB ma mozliwo$¢ wiasciwej
produkcji zaréwno pod wzgledem
projektowym, jak i kosztowym.

FINLANDIA
KIM FAGERSTROM
Dyrektor Zarzadzajgcy, NCAB Group Finland

W Finlandii i krajach battyckich wielko$¢
firm klientdéw kohcowych jest czynnikiem
decydujacym. Najwigksi klienci dgza do
kontrolowania catego procesu i przyjmujg
petng odpowiedzialno$¢ za projekt i
prototyp. Czesto okreslajg certyfikowa-
nych dostawcow PCB, z ktérymi chca
wspotpracowac, oraz ich zaktady. Im
mniejsi klienci, tym wigcej wolnos$ci przy
wyborze dostawcéw i producentéw dajg
oni firmie EMS, i tym bardziej polegajg
na ich kontroli catego tancucha dostaw.

£

POLSKA
MICHAL KOPCEWICZ
Dyrektor Zarzadzajgcy, NCAB Group Poland

Z mojej perspektywy widze silne
powigzanie pomiedzy klientem
kohcowym, a dostawcag EMS.

Bardzo dobrze komunikuja oni swoje
potrzeby w zakresie sprzedazy, na
czym korzystajg obydwie strony.
Pozostaje jednak kwestia problemoéw
technicznych; firma EMS niechetnie
konsultuje sie z klientem kor\cowym,
wybierajgc zwracanie sie o pomoc do
dostawcow czesci. Sadze, ze wszyscy
moglibysmy skorzysta¢ z bardziej
otwartego podejscia.
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Co wiemy o
przysztosci

Wizja dziatalnosci grupy NCAB opiera sie na potrzebach naszych
klientéw, w tym kontekscie gtéwnie firm EMS. Zyjemy jednaj w
stale zmieniajgcym sig $wiecie, w tym zmieniajgcych sie
wymaganiach klientéw. Aby przystosowac sie do jutrzejszych
wymagan, wazne staje sie zrozumienie, w jaki sposob nasi klienci,
a nastepnie ich klienci, postrzegajg przysztosc¢.

To byt punkt wyjsciowy dla naszych wywiadéw z Mats Andersson
i Mikael Joki. Bez wzgledu na fakt, ze obydwaj zaangazowani sg
na rynku poétnocnoeuropejskim, ich postrzeganie przysztosci jest
niezmiernie istotne w szerszym kontekscie, poniewaz nasze
doswiadczenie mowi nam, ze wydarzenia w Europie Potnocnej
odzwierciedlajg catosciowe trendy na rynku zachodnim. Sukces
NCAB na catym $wiecie jest tego dowodem.

Wystarczy spojrzeé¢ 10 lat wstecz, aby zobaczy¢, jak wiele
wydarzyto sie na rynku elektroniki. W tym okresie najwigkszg

Chcesz dowiedzie¢ sie wiecej
o przemysle elektronicznym
na swiecie i w Skandynawii?

HANS STAHL [
CEO, NCAB GROUP |

zmiang byto przeniesienie produkcji do Azji. Proces zmian w
naszym segmencie przemystu wcigz trwa i bedzie postepowat

w przysztosci, a ci, ktérzy sie do tego nie przystosujg — nie
przetrwajg. Musimy zaakceptowac to, ze cze$¢ naszej produkc;ji
bedzie odbywac¢ sie w krajach o niskich kosztach. W krajach o
wysokich kosztach w duzym stopniu bedziemy sie koncentrowaé
na produkcji mniejszej wielkosci, skupiajgc sie na badaniach i
rozwoju przy skréconym czasie wprowadzania na rynek, zgodnie
z zapotrzebowaniem rynkowym.

Aby utrzymac¢ konkurencyjng pozycje, musimy jako dostawca
rozwija¢ sposoby komunikacji, aby$my mogli razem, juz od fazy
projektowej, wykorzystywac naszg wspolng wiedze. Na dzisiejszym
rynku nie mozemy pozwoli¢ sobie na robienie btedéw i nie mamy
na to czasu.

» Custer Consulting Group — oferuje badania rynku, analizy
biznesowe i prognozy w przemysle elektronicznym na
Swiecie.

» Szwedzkie Stowarzyszenia Handlu Elektronika — wzmac
nia szwedzki przemyst elektroniczny, monitorujac branze
przemystowg i dziatajac na jej rzecz.

» Data Respons — kompleksowa niezalezna spétka technolo-
giczna, wiodacy gracz na rynku rozwigzan wbudowanych.

Tematy omawiane w przesziosci

Zachecamy do zapoznania sig¢ z wczesniejszymi wydaniami naszego Biuletynu. Aby otworzy¢ wiadomos¢ w nowym oknie,
nalezy klikng¢ na podane tgcze. Wszystkie nasze biuletyny mozna znalez¢ na stronie: www.ncabgroup.com/newsroom/

» Rynek amerykanski
20121024 | NEWSLETTER 3 2012

» Reformy
2012 06 25 | NEWSLETTER 2 2012

» Zrbwnowazony rozwoj
201204 05 | NEWSLETTER 1 2012

» Relacje z klientem

20111215 | NEWSLETTER 4 2011

» Zapewnianie jakosci

20111109 | NEWSLETTER 3 2011

» Kontrola wszystkich szczeg6téw

gwarantuje jakosé
201106 18 | NEWSLETTER 2 2011

Czy /piszemy/dyskutujemy/ o niewlasciwych tematach?

Zawsze poszukujemy interesujgcych tematdw, ktdére moglibysmy oméwic bardziej szczegdtowo. Jesli chcieliby Panstwo dowiedzie¢ sie
wiecej o jakim$ problemie lub przekaza¢ nam swojg opinie na temat podejmowanych przez nas tematéw, prosimy o kontakt.

E-mail: sanna.rundqvist@ncabgroup.com
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