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Framtidsspaning: Vasteuropa

— goda utsikter for en smart elektronikindustri

A topic from NCAB GROUP about integrated PCB production
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Som leverantor av nyckelkomponenter till elektronikbranschen ar det extremt viktigt att forsta vart denna
bransch &r pa vag. Sjalvklart géller detta den tekniska utvecklingen, men ocksa hur branschens aktorer
arbetar med varandra, samt var och hur utveckling och tillverkning sker. For att belysa dessa fragor har
vi i detta nummer av Infocus vant oss till tva intressanta namn i den nordiska elektronikbranschen:
Mikael Joki, VD for Eskilstuna Elektronikpartner, tillika styrelseledamot i branschféreningen Svensk Elektronik,
samt Mats Andersson, forséljningsdirektor pa Data Respons.

Bade i sin roll som styrelseledamot i Svensk Elektronik och i den som
VD for EMS-foéretaget Eskilstuna Elektronikpartner har Mikael Joki en
hel del tankar om elektronikbranschens framtid.

Om vi bérjar med att se bakat, hur har underleverantérer (EMS-
foretag) utvecklat sitt erbjudande for att méta kraven fran produkt-
agaren (ODM-foretag)?
— Generellt har vi sett ett storre tjansteutbud, med riktade tjanster och
specialisering mot olika segment. Man forsoker nischa in sig pa till
exempel robust elektronik eller medicinsk teknik. Vi ser en specialisering
pa lag- och mellanvolymsegmentet, &ven om man ocksa sneglar pa
storre volymer for att utnyttja sin maskinkapacitet och det finns de som
satsar pa Lean Production for att bli annu battre pa flodesanalys och
produktionsfléden.

— Malsattningen med specialiseringen ar att kunna ta ett storre
ansvar och darmed fa en mer omfattande affar. EMS-foretagen stravar

— Jag kan dock inte nog understryka
vikten av att starka kopplingen mellan

konstruktion och produktion.
MIKAEL JOKI, VD ESKILSTUNA ELEKTRONIKPARTNER

efter mer av en radgivande roll, dar man &r med och utvecklar koncept
och produkt. En viktig framgéngsfaktor for framtiden ar att uppna
storre delaktighet i utvecklingen av produktionstekniska aspekter, sa
att EMS:aren gér fran att vara bulkleverantor till samarbetspartner.
Hur skulle du vilja ha forhallandet mellan underleverantdr och
produktagare?

— Jag skulle vilja ha ett brett samarbete som innefattar hela vardekedjan
och att man redan fran start sétter upp en gemensam malbild nar man
ska satta en produkt pd marknaden. Idealet ar att produktagaren
kommer till det tillverkande foretaget med en idé och att man sedan
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Mikael Joki 6nskar storre involvering av EMS-féretagen i konstruktionen av slutprodukten.

tillsammans valjer ratt konstruktionspartner for att utveckla en produkt
som utformas for tillverkning. Alltfor ofta &r det i konstruktionsfasen det
brister och da blir man i produktionsledet alltfor fokuserad pa kostnads-
jakt.

— Sitter vi vid samma bord gar det att géra smarta konstruktioner som
bygger pa en klar malbild. Da blir ocksa en lokalt baserad vardekedja
konkurrenskraftig. Men jag tror att det kravs en féréandrad attityd genom
vilken tillverkaren far delaktighet och ges incitament for att bidra med
sitt kunnande. Det &r latt att tala om "design for manufacturing”, men
hur manga involverar hela kedjan i verkligheten?

Hur mycket ar EMS-foretagen involverade i konstruktionen av
slutprodukten i dag?

— For lite. De flesta tillverkare upplever produktionsproblem som kan
harledas till tidiga faser i konstruktionsarbetet. Det kan handla om
krav pa P-FMEA trots att det inte upprattats nagon D-FMEA som ar
det som ligger till grund for bade produktions- och testmetod, om
komponentval som fungerar i prototypfas men ar oldmpliga for volym-
produktion, om bristande produktionsforstaelse hos konstruktéren
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— Baltikum, Polen och Rumanien ér alltjamt aktuella outsourcing-marknader, vid sidan av den stora asiatiska marknaden, sager Mikael Joki.
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vad géller kopplingen mellan footprint och I6dfogar som inte uppfyller
IPC-kravbilden, eller om dalig specifikation av ménsterkortsmaterial
och kortets uppbyggnad.

— Konstruktorerna spelar en avgérande roll och maste lara sig mer
om produktionsteknik. De maste bort fran sina skrivbord och jobba
mer hands-on tillsammans med tillverkaren i produktutvecklingen.
D& far man ratt kvalitet och skapar béttre forutsattningar for konkurrens-
kraft at produktagaren.

Hur ser da framtiden ut i branschen?
— Framtiden staller annu hogre krav pa oss som tillverkare om vi vill
vara med och leverera. Det racker inte bara med att leverera ratt produkt
i tid, med réatt kvalitet, till ratt pris och i vissa fall ldngre betalningstider.
Vi maste acceptera ett storre ansvar for slutprodukten trots att vi inte
ager produkten. Det ger oss & andra sidan en storre del av affaren
och ger oss majlighet att stalla hogre krav pa konstruktionslosningen.
- Vid sidan av béattre samverkan inom vardekedjan hoppas jag ocksa
pa mer av samarbete mellan foretag, till exempel genom benchmarking,
vilket kan utveckla branschen i sin helhet. Det ar vad vi arbetar for i
Svensk Elektronik, en bra samverkansyta som gor att man kan lyfta
fram problem och méjligheter fér branschen som helhet. Mitt intryck
ar att man ar battre pa detta i 6vriga Skandinavien och &ven i Tyskland.
Det bor vi ta intryck av.

Hur ser outsourcing-trenden ut nu och vad tror du kommer att
hénda framat?

— Baltikum, Polen och Ruménien ar alltjgmt aktuella outsourcing-
marknader, vid sidan av den stora asiatiska marknaden. Samtidigt ar
det inte lika stort tryck i dag som tidigare. Man lagger inte per automatik
produktionen i Asien, utan ifragasatter mer. Ett visst dtertag av produk-
tion méarks ocksa. Nu finns ett framtidsperspektiv med atertag av till-
verkning i global konkurrens.

— Jag tror att vi i Skandinavien kan vara med i en global omflyttning
med 6kad produktionsvolym inom elektronik i Europa. Fordelen i var
varldsdel &r att vi har en stabil, utvecklad marknad. Just nu visar Asien
sin instabila sida med den infekterade relationen mellan Kina och Japan.
Dessutom gar léneutvecklingen snabbt i lagkostnadslanderna och till
slut skiftar balansen.

Sa du tror pa Skandinaviens mojligheter att konkurrera i framtiden?
— Med ratt inriktning pa den egna verksamheten och ratt vardekedja
tror jag att vi kommer att utveckla konkurrenskraftiga koncept som
moter vara kunders krav och forvantningar. Vi har en hogflexibel
produktion som behover liten styrning for att anpassas efter specifika
behov. Att produkter blir alltmer komplexa talar for tillverkning har,

— Dalig kvalitet ar dyrt och det budskapet tycker jag &r lattare att fora ut nu &n for tio
ar sedan, sager Mats Andersson.

liksom att vi gar mot mindre seriestorlekar. Detta kraver mer av bade
manniskor och maskiner. Vi har den industriella erfarenheten och
system som stimulerar individer att vaga prova och utvecklas i sitt arbete.

— Jag kan dock inte nog understryka vikten av att starka kopplingen
mellan konstruktion och produktion, ocksa for att vardekedjan ska
fungera och fyllas pd med ny kompetens. Saval kompetensutveckling
som forskning, bade grundforskning och tillampad forskning, behdvs
dessutom, vilket vi inom Svensk Elektronik arbetar med att uppratta
en samlad strategi for.

Till sist, hur ser en dromleverantor ut?
— Det ar en proaktiv leverantér som alltid levererar ratt kvalitet, i ratt tid
och med idéer om hur vi skapar battre affarer tillsammans.

LONSAMT MED LANGSIKTIGT SAMARBETE

Som forsaljningsdirektor pa Data Respons kan Mats Andersson se
marknaden ur flera perspektiv, eftersom hans foretag bade saljer
konsulttjanster, utvecklar systemlésningar samt saljer standardprodukter
for inbyggda datorsystem.

Hur ser du pa elektronikbranschens framtid i Norden?

— Jag ar dvertygad om att den kommer att finnas kvar och utvecklas.
Sedan &r den standiga fragan hur mycket som tillverkas har respektive
nagon annanstans. Teknikkunskapen och utvecklingen kommer att
ske i Sverige och Norden. Det kommer ocksa att finnas produktion,
fragan &r av vilken typ och vilka volymer.

— En god relation och langsiktigt
samarbete gor det lattare att ta
fram nasta generation av produkten.

MATS ANDERSSON, FORSALJNINGSDIREKTOR DATA RESPONS

— Jag ar dvertygad om att de storsta konsumentserierna kommer att
produceras dar det &r billigast, men i Norden tror jag att det kommer
att finnas produktion for industriapplikationer i bade sméa, medelstora
och storre volymer.

Vad ar de tre viktigaste kriterierna for Data Respons nér ni utvecklar
era produkter?

— Innovationskraft, snabbhet och kvalitet. Vi méaste vara innovativa och
satta oss in i kundens applikation. Diskuterar vi med kunden kan vi
ta reda pa vad de verkligen vill ha, sedan kan vi tekniken véldigt bra
och hittar den bésta l6sningen. Snabbhet ar viktigt och for att vi ska
kunna korta time-to-market galler det att vi har langsiktiga och nara
samarbeten med vara underleverantorer.

—Vad géller kvalitet slutligen ar dalig kvalitet dyrt och det budskapet
tycker jag ar lattare att fora ut nu &n for tio ar sedan. Industrikunder
forstar skillnaden mellan konsumentelektronik och kraven som stélls
i industrin. Dar maste man kunna lita pa att mjukvaran alltid fungerar
och pé att det alltid &r samma komponenter i enheterna. Medveten-
heten har har blivit hogre. Man tanker inte bara pa priset, utan forstar
att man far vad man betalar for. | dag gar det att fora professionella
diskussioner om en produkts livscykelkostnad.

Hur har samarbetsformen mellan produktagare och underleverantérer
utvecklats? Och vad hander framdver?

— Vi ser mer och mer av partnerskap och langsiktiga relationer. Man
jobbar tatt tillsammans i projektet under produkternas hela livslangd.
Det ar bra eftersom en god relation och langsiktigt samarbete gor det
lattare att ta fram nasta generation av produkten.
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— Man maste tillsammans f& ihop prestanda, kvalitet och pris for att
kunna mota konkurrensen pa marknaden. Som jag redan sagt ar
langsiktighet i relationerna ocksa det bésta sattet for alla att fa ned
time-to-market framdver. Nya samarbeten tar alltid tid i ansprak.

Hur blir framtidens krav pa virdekedjan?

— Det blir ett tdtare samarbete, men jag tror inte pa nagra dramatiska
forandringar. En aspekt man kommer att titta mer pa &r att undvika
onodiga frakter, vilket sparar bade pengar och miljo. Ett nara partner-
skap ar naturligtvis en forutsattning for att lyckas med det.

Vad tror du om outsourcing-trender i framtiden?

— Just nu pagér nagon form av utjgmning mellan Vasteuropa och
Asien/Osteuropa, men jag tror det dar gér lite i vdgor. Produktionen
kommer alltid att ske dar man far det pris/prestanda-forhallande man
soker. Sedan marks kanske att faktorer som sprak, kultur, restider och
tidsskillnader nu réaknas in lite mer an tidigare, vilket talar for lokal
produktion.

— Det som é&r viktigt generellt dr att frdgan om var och hur man ska
producera kommer in tidigt, under utvecklingsfasen av applikationen.
Man behdver ta stallning till detta tidigt i kedjan eftersom det paverkar
slutresultatet.

— Sjalva har vi pa Data Respons mycket utveckling har i Norden,
nara kunden, fast mer produktion i Taiwan som ar ledande inom
embedded. For att sdkra projekten och kvaliteten har vi ett eget kontor
dar. Men vi producerar har hemma i Norden ocksa, bade i egen regi

och hos partners lokalt. Vi forsoker alltid undvika att teruppfinna
hjulet. Gar det att utga fran standarddatorer gor vi det, ar det rent
skraddarsydda produkter inom kravande applikationer kan det finnas
fordelar i att producera har eftersom sa mycket ska stdammas av.

Vilka lander kommer att fokusera pa utveckling respektive
tillverkning?

— Produktion kommer i hog grad att ske i Baltikum och Asien — Kina,
Taiwan och Filippinerna, medan utveckling kommer att fortsatta att
ske héar i Europa.

— Men detta ar inte entydigt. Forut var det enbart produktion i Asien,
men nu bygger man ocksa upp kunskap om utveckling dar. Samtidigt
ar det viktigt att behalla var kunskap om tillverkning i Norden for att
vi ska fa utrustning som Klarar av var milj¢ och vart klimat. Har vi ingen
tillverkning har, kommer vi inte langre kunna konstruera ratt for vara
breddgrader. Ingenjorsbristen &r ocksa ett kommande problem. Har
ar branschforeningen aktiv for att sakra atervaxten av ingenjorer.
Och hur ser din dromleverantor ut?

— Snabbhet ar viktigt. Vi vill f& hog attention. Sedan ska kvaliteten vara
den man forvantar sig. Vi ska fa ut den kvalitet som vi betalar for.
Dromleverantoren ska dessutom forsta och bry sig om vad vi vill ha
och sjalv kunna bidra med mycket kunskap. Vi vill ha en dialog dér
leverantéren kan komma med forslag och séga till ifall var idé kan
utforas pa ett battre satt &n det vi tankt ut.

Fragor jorden runt: Hur ser samarbetet i vardekedjan ut mellan produktigare
och underleverantérer pa din marknad?

STORBRITANNIEN
HOWARD GOFF
VD fér NCAB Group UK

— Trenden vi ser har gar mycket mot en
samverkan mellan OEM/ODM-féretagen,
deras EMS-leverantoér och ménsterkorts-
leverantéren. Fordelarna ér uppenbara for
alla parter. OEM/ODM:arna far designhjalp
for att uppna optimalt produktionspris,
EMS:arna vet att monsterkortsleveranserna
ar sékrade och monsterkortsforetaget far
ratt forhallande for att ta fram "ratt” kort
vad galler design och kostnader.

FINLAND
KIM FAGERSTROM
VD fér NCAB Group Finland

— | Finland och Baltikum bestdms mycket
av storleken pa slutkunden. De storsta
slutkunderna efterstravar i hog grad att
kontrollera hela processen och ta allt
ansvar for savéal design som prototyp-
framtagning. Ofta har de ocks& definierat
vilka monterkortsleverantérer som ska
anvandas. Ju mindre slutkunderna ér,
desto mer frihet far EMS-foretagen att
vélja leverantorer och tillverkare liksom
att kontrollera hela vardekedjan.

POLEN
MICHAL KOPCEWICZ
VD fér NCAB Group Polen

— Fran mitt perspektiv ser jag en stark
koppling mellan slutkund och EMS-féretag
nar det géller affarerna. Man kommunicerar
vél sina behov vad galler forsaljning, vilket
bada sidor har anvéndning av.

Men nar det galler fragor kring tekniken
finns det fortfarande problem. Da vill
EMS:arna helst inte blanda in slutkunden,
utan I6sa det med komponentleverantéren.
Har tror jag alla skulle vinna pé ett 6ppnare
samarbete.
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Vad vet vi om
framtiden?

Hela NCAB Groups affarsidé ar skapad efter behoven hos vara kunder
—och da framst EMS-foretagen. Men varlden ar foranderlig, aven nar
det géller vara kunders behov. For att anpassa oss till framtida krav
ar det darfor viktigt att, sa langt det gar, ta reda pa hur vara kunder —
och deras kunder i sin tur — ser pa framtiden.

Detta ar bakgrunden till vara intervjuer med Mats Andersson och
Mikael Joki. De tva &r visserligen aktiva pa den nordeuropeiska mark-
naden, men enligt var erfarenhet &r det som géller i denna region
Overforbart pa hela den vasterlandska marknaden. Det &r ju inte minst
NCABs egna framgangar i vérlden ett exempel pa.

Man behdver bara titta tio ar bakat i tiden for att konstatera hur
mycket som hander i elektronikbranschen. Den storsta forandringen

Vill du veta mer om
elektronikbranschen
globalt och i Skandinavien?

Tidigare amnen vi belyst

HANS STAHL '
VD NCAB GROUP

sedan dess ar forflyttningen av tillverkning till Asien. Det sker och
kommer att ske forandringar i var bransch och de som inte anpassar
sig kommer inte att verleva. Till exempel maste vi acceptera att delar
av tillverkningen kommer att ske i lagkostnadslénder. | hogkostnads-
lander kommer vi i hog utstrackning att fokusera pa mindre serier och
framfor allt utveckling, samt pa att snabbt ta fram nya produkter.

For att forbli konkurrenskraftiga maste vi som leverantérer utveckla
vart satt att kommunicera sa att vi tillsammans, redan pa designstadiet,
"bygger in” all den kunskap som vi gemensamt besitter. | dag har
man inte har rad eller tid att gora fel!

» Custer Consulting Group — Serving the global electronics industry
with market research, business analyses and forecasts

» The Swedish Electronics Trade Association — Working to
strengthen Swedish electronics by monitoring and acting in
industry-wide issues

» Datarespons — A full-service, independent technology company
and a leading player in the embedded solutions market

Las gdrna vara tidigare nyhetsbrev. Du hittar alla nyhetsbrev pa var webb: www.ncabgroup.com/newsroom/

» Amerikanska marknaden
2012 1024 | NYHETSBREV 3 2012

» Reformer
2012 06 25 | NYHETSBREV 2 2012

» Hallbarhet

2012 04 05 | NYHETSBREV 1 2012

Skriver vi om fel amnen?

Vi letar standigt efter intressanta &mnen att férdjupa oss i.
Har du en tanke om vad du skulle vilja lasa mer om eller
synpunkter kring det vi skrivit? Hor gérna av dig till oss och
berétta mer.

Mejla sanna.rundqvist@ncabgroup.com

Redaktor SANNA RUNDQVIST sanna.rundqvist@ncabgroup.com

» Customer Relations
2011 12 15 | NYHETSBREV 4 2011

» Kvalitetssakring
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» Detaljkontroll ger kvalitet
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