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Det som driver den amerikanska monsterkortsmarknaden framat &r medicinteknik och fordonsindustrin med sjalvkérande bilar och liknande, flygindustrin, Internet of Things

och mobiltelefoner.

Det har nu gatt drygt sex ar sedan NCAB Group etablerades i USA. Under denna tid har mycket hunnit
handa och i detta nummer av nyhetsbrevet tar vi en narmare titt p& den amerikanska marknaden som

just nu praglas av stor osakerhet.

For att fa hjalp med analysen vande vi oss till branschveteranen
Nolan Johnson, som efter tre drtionden inom elektronikdesign

och -tillverkning numera &r chefredaktor for det branschspecialiserade
mediehuset I-Connect007.

Vilka har varit de tongivande trenderna i den amerikanska monster-
kortsindustrin sedan NCAB etablerade sig 20127

— Talar vi om tekniska trender har det skett en stadig utveckling

mot mer HDI-teknik. Med produkter som blir allt mindre och mer
komplexa sa gar det oftast inte att vélja ndgot annat &n HDI. En
annan viktig trend som driver tillverkningsmarknaden &r behovet av
fler flexibla och flex-rigida monsterkort, vilket beror pa att alltmer av
konsumentelektroniken ska ga att bara pa kroppen.

— Nér det galler sourcing s& mots vi av en ratt blandad bild. Vissa
foretag vander sig i hogre grad till tillverkare utomlands, i synnerhet
nar det handlar om storre volymer och langre ledtider. Nar det géller
mindre volymer finns ingen tydlig trend, precis som for elektronik-
tillverkning i allmanhet. Kina axlar nu alltmer rollen som global
branschledare nar det galler kompetens och infrastruktur, men med
de pagdende tarifferna minskar prisklyftan. Tillgdngen p& komponen-
ter styr ocksa var monsterkorten tillverkas, da de tillverkas pa samma
stéllen som komponenterna.

Hur ser det ut for den ndrmaste framtiden?

—Vileverien tid praglad av stor osékerhet. De amerikanska tarifferna
har rért om saker och ting och orsakar problem i industrins férsérjnings-
kedja. Det finns ingen enighet i branschen kring hur det férdndrade
laget bast ska hanteras. Ingen vet med sékerhet hur handeln kommer
att utvecklas och konsekvensen ar en stor osakerhet kring sourcing.

— En effekt av den allmanna osékerheten tror jag &r att aktorer som
NCAB far en konkurrensfordel. Ett designteam som tittar pa sourcing
av elektronik i dag méste nagelfara och jamfora alternativen for upp-
kdp och planering. Om kostnader for tillverkning i Kina stiger ar det
viktigt att ha kontroll Gver sin leverantérskedja. Da finns det mycket
som talar for att istallet vanda sig till ndgon som NCAB. Monsterkorts-

"En effekt av den all-
manna osakerheten
pa den amerikanska
marknaden tror jag
ar att aktorer som
NCAB far en konkur-
rensférdel.”

NOLAN JOHNSON,
CHEFREDAKTOR, I-CONNECT007

koparen kan da dgna sig at designen och lata nagon annan oroa sig
om huruvida tillverkningen ska flyttas fran en plats till en annan.

Hur utvecklas den amerikanska marknaden for monsterkort och
vad driver tillvaxten?

— Det finns en kénsla av aktivitet och tillvaxt. Tillverkare som lyckas
mota efterfragan pa ett bra satt vaxer, medan andra tvartom har pro-
blem. Det som driver marknaden ar medicinteknik och fordonsindu-
strin med sjalvkérande bilar och liknande, flygindustrin, loT (Internet
of Things) och, som alltid, mobiltelefoner.

Vad skulle effekten vara pa den amerikanska elektronikbranschen
av ett eventuellt internationellt handelskrig?

— Det &r en bra fraga som vél ingen har nagot sikert svar pa. | dessa
osdkra tider &r det enda man kan gora att spekulera. Ett lager inom
branschen ar positiv till den harda amerikanska linjen och vill ater-
upprétta granserna. Det finns féretag som omvarderar sina tidigare
sourcing-val och flyttar tillbaka produktion till USA.

— Den viktigaste effekten tror jag dock &r det jag var inne pa tidigare,
att dynamiken i situationen nu gor att elektronikforetag gar igenom
sina leveranskedior, utvarderar allt och ifragasatter vad de har gjort hit-
tills. Trenden ar déarfor att sourcing just nu sker projekt for projekt. Det
ar svart att uttala sig om effekter pa olika branschsektorer.
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Gar det att sdga nagot generellt om trender vad giller outsourcing,
offshore- och onshore-tillverkning?

— Trenderna gér isar. Nar det galler tillverkning i Asien s& handlar det
alltid om ekonomi. Nyttan ar nastan alltid kopplad till kostnadsmargi-
naler eller logistik. Dels kostar tillverkningen mindre och dels &r det,
som tidigare ndmnts, viljan att tillverka moénsterkort i nérheten av dar
komponenter tillverkas.

— Enskilda féretag har varderingsmassiga grunder for valet att till-
verka i USA. De vill helt enkelt tillverka allt inom landet. Men andra
tanker inte sa. Inte minst har foretag med en global narvaro ett annat
satt att se pé saken. | och med att allt ifragaséatts i dagens situa-
tion, kommer vissa foretag ocksa fram till att det inte &r ekonomiskt
lonsamt for dem att tillverka i USA. Kanske inser de att de far battre
flexibilitet och prisstabilitet fran nagon som NCAB. Min poang &r att
dagens dynamik helt enkelt far amerikanska monsterkortskunder att
se dver sina kostnadsberakningar.

"Vi ser ocksa att hallbarhet ar viktigt
for manga kopare av monsterkort. Man
fragar hur grona fabriker ar och hur till
exempel konfliktmineraler hanteras.”
NOLAN JOHNSON, CHEFREDAKTOR, I-CONNECT007

Hur ser status ut for tillverkningen av monsterkort i USA?

— | vart oktobernummer av magasinet PCBOQ7 visar vi upp en ny
fabrik i New Hampshire som &r helt automatiserad, utrustad med
den senaste tekniken for tillverkning av avancerade HDI-prototyper.
Det &r ett exempel pa hur monsterkortstillverkningen i allméanhet
borde se ut i USA. Problemet &r att detta inte &r normen. Tillverk-
ningsindustrin har inte utvecklats tilindrmelsevis lika mycket som
den borde och infrastrukturen &r gammal. Den tekniska klyftan gor
att konstruktorer vénder sig utomlands eller till féretag som NCAB,
som kan hitta ratt fabrik for dem.

— Ytterligare ett problem ar kompetensforsérjningen. IPC uppmunt-
rar nyutexaminerade hégskolestudenter att sdka sig till ménsterkorts-
branschen. Det finns en stor grupp éver 50 ar som gor sig redo att dra
sig tillbaka och inte tillrackligt manga kunniga att ta 6ver efter dem. |
allméanhet &r folk i branschen antingen 6ver 50 eller under 30, vilket
&r oroande. Vissa fabriker kan komma att stanga ner bara pa grund av

Ett problem for ménga monsterkortsforetag i USA ar kompetensforsorjningen. Det
finns en stor grupp med lang erfarenhet av branschen men inte tillréckligt manga
kunniga som kan ta 6ver. Darfor uppmuntrar IPC nyutexaminerade hogskolestu-
denter att soka sig till monsterkortsbranschen.

kompetensbrist. Sa detta adderar ytterligare ett moment av osakerhet.

— For 12-15 ar sedan fanns det cirka 850 tillverkningsenheter
godkénda av IPC, av vilka ménga var sma och lokala. Detta antal har
konsoliderats och minskat och inom fyra-fem ar tror jag att bara 250
stycken kommer att finnas kvar. Trycket pa dem kommer inte bara
av ekonomisk press fran fabriker i Asien, utan ocksa pa bristande
investeringsvilja och problemen med kompetensférsérjning som jag
redan namnt.

I vilken man &r hallbarhet pa ménsterkortbranschens agenda i USA?
— | motsats till det man hor i den dagliga politiken finns hallbarhet
definitivt p&4 agendan. Nya anlaggningar byggs med hallbarhet for
ogonen. Titta bara pa fabriken i New Hampshire som jag redan har
namnt. Dar har man lyckats inféra noll avfall och noll féroreningar i
avloppsvattnet. Det ar en anldggning som visar att detta gér att gora
och hur man ska gora det. | New Hampshire generellt finns det
ocksa flera grona nollavfallsanlaggningar.

— Vi ser ocksa att hallbarhet &r viktigt for manga kopare av
monsterkort. Man fragar hur grona fabriker ar och hur till exempel
konfliktmineraler hanteras. Fast jag skulle sdga att pris fortfarande
ar en viktigare faktor an miljoprestanda. Det hoppfulla &r att om man
g0r sin laxa och satter upp en hallbar anlaggning med noll avfall,
sa blir den ocksa effektivare totalt sett och i langden billigare an att
anvanda det gamla séttet att gbra saker.

Hallbarhetsaspekten borjar bli viktigare for amerikanska monsterkortsképare, man intresserar sig for hur gréna fabriker &r och hur till exempel konfliktmineraler hanteras.

Fortfarande ar dock priset en viktigare faktor.
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Lokal narvaro och global styrka

Sedan starten 2012 i Hampstead, New Hampshire pa den amerikanska ostkusten har NCAB Group
etablerat sig runtom i USA. Overallt kan kunderna dra fordel av NCAB:s stora kopkraft, hdga service-
niva och omfattande factory management. Martin Magnusson, VD for NCAB Group USA, ser trots
osdkerheter pa marknaden en ljus framtid for NCAB i Nordamerika.

Vad har hint fér NCAB under de sex ar som ni har varit etablerade
i USA?

— NCAB Groups etablering startade med képet av PD Circuits
2012. Det blev pa manga satt en enkel integration i och med att
det bolaget var ganska likt NCAB. Vi hade mer eller mindre samma
affarsmodell, typ av kunder och factory management pa plats i
Kina. Det som skiljde &t var att de hade fa egna séljare och ett stort
natverk av indirekt forsaljning genom saljrepresentanter. Det har

vi systematiskt &ndrat pa och anstallt fler egna saljare, men aven
behallit en hel del indirekt forsaljning, i synnerhet i regioner dér vi
inte har egen narvaro.

NCAB Group har idag kontor pa fyra platser | USA, men ser en potential att dka sin nar-
varo i ytterligare regioner. — Precis som i Europa kravs det lokal narvaro i USA da affarer
ofta gors lokalt. Vi planerar darfor att satta upp nya séljkontor for att ge vara kunder den
bésta serviceupplevelsen, sager Martin Magnusson, VD NCAB Group USA.

— Ar 2014 utskade vi var amerikanska narvaro till Chicagoregionen
genom kopet av M-Waves monsterkortsdel i Itasca, lllinois. Har var
strukturen pa bolagets kunder tdmligen olik PD Circuits, vilket gjorde
att integrationen blev mer utmanande. Den del av verksamheten

"Vi har arbetat mycket
med att bygga en
kultur av sjalv-
bestimmande och
motivera medarbetare
att se mdjligheterna
till tillvaxt och ta
varje chans att

forverkliga dem.”

MARTIN MAGNUSSON,
PRESIDENT, NCAB GROUP USA

som byggde pa leverans av stora volymer av enklare kort har fasats
ut till forman for mer av NCAB:s huvudsakliga verksamhet som ar
inriktad pa det sa kallade HMLV-segmentet (High-Mix, Low-Volume).

- Innan kopet av M-Wave etablerade vi vart forsta séljkontor i Van-
couver, Washington som gransar till Portland, Oregon. Det har foljts
av ytterligare tva egna saljkontor i Dallas, Texas och Los Angeles,
Kalifornien. Dessa ar rena saljkontor for att sdkra var narvaro i form
av kundsupport, forsaljning och teknik i viktiga regioner, medan vi pa
kontoren i New Hampshire och Chicago, utéver dessa omraden aven
har kvalitetskontroll, labb och lagerhallning.

— Vi &r nu inriktade pa ytterligare tillvaxt. USA &r en marknad med
stor potential och goda forutsattningar for oss. For att na framgang
hér behover man forsta att det ar ett stort land som bestér av 50 del-
stater som varierar valdigt mycket. Precis som i Europa kravs det lokal
narvaro i USA da affarer ofta gors lokalt. Vi planerar darfor for att satta
upp nya sélikontor for att ge véra kunder den basta serviceupplevelsen.

Pa tva av NCABs amerikanska kontor, New Hampshire och Chicago, finns egna labb med utrustning for att utfora inspektioner av bland annat utfallsprover (first article inspection).
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P& bilden: Wendy Liu, Quality Manager NCAB Group China, genomfér en audit pa Suntak, Jiangmen i Kina. — Genom var képkraft och var factory management pa plats i Kina
far vara kunder en hogre prioritet hos fabrikerna, sager Martin Magnusson, VD for NCAB Group USA.

Vad har varit de storsta utmaningarna for NCAB?

— En utmaning har varit att det finns ett annat perspektiv pa
ledarskap hér. Vi &r ett svenskt, varderingsstyrt bolag som bygger
pa att alla vet vart vi ska och tar stort eget ansvar. Vi har arbetat
mycket med att bygga en kultur av sjalvbestdmmande och motivera
medarbetare att se méjligheterna till tillvaxt och ta varje chans att
forverkliga dem. Vi har ocksa jobbat med att bygga vart varuméarke
internt och till exempel gjort kontoren lika dem i Europa.

— Den storsta utmaningen for oss ar, precis som i resten av bran-
schen, att hitta och behalla ratt kompetens. Utvecklingen i USA har
under vara ar har gatt mot en mycket 1ag arbetsloshet vilket har gjort
ratt bemanning till foretagens stérsta utmaning éverlag. For nischad
kompetens som den vi behdver &r det extra besvarligt. Ett satt att
hantera detta &r att anstalla unga talanger som kan lara sig av aldre
kollegor.

"Hajs tarifferna till 25 procent blir det
jobbigare for branschen. Samtidigt
kommer hdjningen inte att fa tillbaka
monsterkortsproduktion till USA i nagon
storre utstrackning.”

MARTIN MAGNUSSON, PRESIDENT, NCAB GROUP USA

Hur ser du att den politiska och ekonomiska utvecklingen i USA
har paverkat NCAB och elektronikbranschen?

- Till att borja med kan man konstatera att ekonomin gar bra. Tillvax-
ten och inflationen &r hoga, arbetslosheten, som sagt, lag. Samtidigt
finns ett orosmoln i ett vaxande federalt budgetunderskott. Fragan &r
hur det gér pa langre sikt. Recessionen kommer, fragan &r nar och
hur. Samtidigt &r jag 6vertygad om att NCAB kommer att sta starkt
genom var lokala narvaro i kombination med overlagsen service,
kunskap och kvalitet.

— Tittar man specifikt pa tarifferna som har inforts pa handeln med
Kina s& skulle jag séga att hur det utvecklas blir den storsta enskilda
faktorn som kommer att bestimma hur det gar for NCAB, for vara
kunder och for hela landet. Fér monsterkort specifikt innebér tull-
larna pa 10 procent att NCAB lagger till 7,52 procent som enskild
post pa vara fakturor. Jag tycker att det ar viktigt att papeka att sjalva
monsterkorten inte har blivit dyrare, industrin maste se detta som en
tariff och inget annat.

— Hojs tarifferna till 25 procent blir det jobbigare for branschen.
Samtidigt kommer hojningen inte att fa tillbaka monsterkortsproduk-
tion till USA i ndgon storre utstrackning. Har finns inte kapaciteten
for storre volymer. Samtidigt saknas investeringsviljan eftersom
tullarna snabbt kan avskaffas genom en éndrad politik. Vad som
kommer att hdnda vid ett handelskrig ar istallet att konsumenterna
far ta smallen. Det dr vare sig jobbskapande eller bra for amerikansk
ekonomi.

— For méanga bolag blir kassaflodet det stora problemet med
25-procentiga tariffer. Alla kommer att ligga ute med mer pengar
innan de kan fakturera sina kostnader vidare. Det kommer att
skapa likviditetsproblem for manga mindre bolag. For en finansiellt
stark, borsnoterad aktér som NCAB kan det dédremot innebara nya
mojligheter.

— Vi forsoker att se konstruktivt pa vad som an hander. Vi kan
alltid erbjuda alternativet att producera i USA, men prisbilden
kommer inte att bli sarskilt attraktiv. Tarifferna skapar ocksa oreda
och en djungel av alternativ dar det kan bli ett mervarde for manga
kunder att slippa hela problematiken, vilket kan gynna oss. Sedan
tror jag att det dven med hoga tariffer kommer att sluta med att Kina
bevarar sin konkurrenskraft vad géller bade elektronik i allménhet
och monsterkort specifikt.

Hur ser du pa framtiden?

— Jag ser att NCAB har en véldigt bra position pa marknaden. Vi ar
lokalt narvarande i USA, men kan ge vara kunder battre priser, kvalitet
och service an véara lokala konkurrenter. Genom var kopkraft och var
factory management pa plats i Kina far kunderna en annan prioritet
hos fabrikerna. Att sjalv ga direkt till Kina &r inte ett bra alternativ for
den kategori av kunder vi fokuserar pa. Kinesiska foretag med salj-
kontor i USA riktar sig mot kunder med stora volymer och de
amerikanska tillverkare som startat egen outsourcingverksamhet i
Kina har svart att géra det vi gor lika bra.

— Outsourcing-trenden drivs pa ytterligare av branschens pro-
blem med kompetensforsorjiningen. NCAB kan dra fordel av var
globala kompetens, inte minst i Kina. Vad vi framfor allt behover
gbra ar att vaxa annu mer. Ju storre vi ar, desto storre synergief-
fekter och desto storre trygghet kan kunderna kanna. For att na dit
anstranger vi oss for att bli ett kdnt namn p& den nordamerikanska
marknaden. Med ratt marknadserbjudande och vardande kund-
relationer kommer vi inom fem éar att vara ett mycket storre bolag
har én i dag.



FOCUS:MONSTERKORTSBRANSCHEN I USA#42018

Vi bad tva av NCAB:s duktiga och erfarna amerikanska medarbetare ge sin
bild av utvecklingen i USA genom att be dem svara pa tva fragor:

USA
CONNIE HERRING
General Manager, NCAB Group USA West division

Vad har i ditt tycke varit viktigast i utvecklingen av den amerikan-
ska monsterkortsmarknaden sedan NCAB etablerade sig har 20127
— Sedan 2012 har konkurrenssituationen férandrats mycket. Politiken
paverkar mycket mer nu dn under tidigare amerikanska presidenter.
Att politiken blandar sig i &r nagot nytt for var bransch och har lett till
viss osakerhet i en redan férsvagad amerikansk marknad.

— Tillverkare i USA forlorar i kampen om att bidra till samarbetet
kring tillverkningsutrustning och réamaterial. Det mesta av denna
aktivitet ar nu baserad i Asien.

— For att mota krav pa dagens marknad maste leverantéren av
monsterkort ha tillgang till ett komplext natverk av kompetens for att
kunna addera varde. Kvalitet ndmns sallan, dialogen fokuserar mer
pa vardeaddering inklusive tidig involvering av ingenjorer, designut-
veckling, materialval och stéd kring tillverkningsanpassad konstruk-
tion (DFM), for att bara namna nagra saker. Allt detta och mer dértill
forvéntas nu en leverantoér kunna hjalpa till med.

— Ser vi till konkurrensen har nastan alla amerikanska monster-
kortstillverkare, i ett desperat forsok att forbli aktorer att rékna med,
ocksa blivit nagon form av traders. Marknaden uppvisar ett ogrundat
fortroende for denna modell. Kunder tror att dessa aktorer vet vad de
haller pa med, men den stora majoriteten av dem har ingen lista 6ver
godkanda tillverkare eller nagon egen dévervakning av dessa. Déarfor
har kvalitetsfragor aterigen kommit upp pa agendan.

— Det blir annu vardefullare fér kunderna med leverantérer som
fokuserar pa kvalitativa relationer med fabriker och pa att begransa
riskerna for en traditionell relation mellan “laga kostnader och laga
kvalitetsforvantningar”.

Vilka ar dina viktigaste forvantningar infér kommande ar nar det
géller den amerikanska monsterkortsmarknaden?

— Nar elektronikbaserade produkter fortsatter att vaxa, s& kommer
marknaden for det som anvands i dem ocksa att véxa. Den intres-
santa ekvationen att fa ihop &r om det kommer att finnas tillrackligt
med kapacitet for att stddja forskning och utveckling inom USA med
den snabba tillvéxten av den militdra sektorn som USA nu upplever.

— Amerikanska monsterkortstillverkare ar inte langre uppdelade i
kommersiella eller militdra, ménga ar certifierade for bagge delarna.
Den militdra sektorn har vuxit och nu har kapaciteten blivit begran-
sad i konkurrensen mellan de tre stérsta amerikanska leverantorer-
na. Om OEM-tillverkare blir tvungna att vanja sig vid langre ledtider
nar inkop maste goras utanfor USA s kan en ny prisbild etableras
for snabba leveranser och forandra den amerikanska marknaden for
all framtid.

USA
WAYNE ANTAL
Key Account Manager, NCAB Group USA Eastern division

Vad har i ditt tycke varit viktigast i utvecklingen av den amerikanska
monsterkortsmarknaden sedan NCAB etablerade sig har 20127

— Tva mycket betydelsefulla saker som héant har dominerat marknaden
och resulterat i ett férandrat landskap nér det géller inkdpskanalerna
inom monsterkortsbranschen. For det forsta har ménga kinesiska mons-
terkortsfabriker etablerat sig direkt pa marknaden i USA. Det &r inget
nytt i sig med denna typ av direktférsaljning till amerikanska kunder,
men tidigare var det bara de allra storsta fabrikerna som gjorde det. Nu
etablerar flera fabriker séljkontor pa alla stora marknader i USA. Det for-
andrar dock inte principen att det finns inneboende risker med att kopa
direkt fran fabriker for kunder i segmentet high-mix, low-to-medium
volume, eftersom dessa kunder saknar den nédvandiga képkraften.

- Den andra stora handelsen ar den tariff pa 10 procent som den
amerikanska regeringen har infort for alla ménsterkort som importeras
fran Kina och som riskerar att hojas till 25 procent om inte handels-
konflikten l6ses innan 1 mars 2019. Oavsett vilken asikt man har om
konflikten méaste man konstatera att tullpolitiken inte bara kommer att
paverka kostnaderna for amerikanska konsumenter for varor som séljs
i USA, utan ocksa hur och var dessa produkter tillverkas och monteras.
Det galler aven monsterkort. Det hér gér att alla elektroniktillverkare i
USA maéste omvérdera sina totala produktionskostnader.

— Det 6ppnas ocksa en del majligheter for NCAB genom den pa-
gaende handelskonflikten. Pa grund av tariffernas negativa paverkan
pa kassaflodet for den enskilda organisationen, sa har mellanstora
monsterkortskdpare borjat se dver sina handlingsalternativ och blivit
mer intresserade av att kdpa indirekt.

Vilka dr dina viktigaste forvantningar infér kommande ar nar det gil-
ler den amerikanska monsterkortsmarknaden?

— Jag tror att den politiska viljan att bibehalla tullarna kommer att
forsvinna under 2019, nér konsumenterna bérjar kdnna av deras effekt
samtidigt som nasta presidentval ndrmar sig.

— For det andra forvantar jag mig att teknikutvecklingen mot alltmer
anvandning av flex-, flex-rigida och HDI-konstruktioner gor att behovet
av ndarmare relationer mellan tekniska team kommer att bli storre. Det
kommer att skapa mojligheter for leverantorer med tydligt fokus pa
soml6s produktion att vinna marknadsandelar. Trender att outsourca
konstruktions- och teknikroller for att minska kostnaderna kommer att
ytterligare starka fordelarna med att vara "lokal gentemot kunden”.

— Nér det sunda fornuftet ater rader sa kommer den amerikanska
marknaden att stabiliseras och atervénda till sin normala tillvaxtkurva.
Avslutningsvis bevarar USA-marknaden sin potential nar det galler att
vinna marknadsandelar trots den pagdende politiska storm vi i dag
befinner oss i. Jag forvantar mig att NCAB kommer att ha en stor del i
denna tillvaxt.
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Spannande tider pa den

HANS STAHL
CEO NCAB GROUP

amerikanska marknaden

| detta nummer av vart nyhetsbrev tar vi oss 6ver Atlanten till USA
- mojligheternas land. USA &r en enorm marknad och det &r latt att
gbra misstaget att betrakta USA som ett land och en marknad. Men
landet bestar av manga stater dar man i méanga fall bara gor affarer
lokalt. Alltsa géaller det for oss att finnas ndra kunderna for att ge
dem maximalt stod i att sékerstélla monsterkortsleveransen.

Vi kan dven lasa om den stora utslagningen av fabriker som sker
i USA, likavél som i Europa. Behovet av en leverantér som kan

a NCAB Group i sociala medier
mm Foratt fa de senaste nyheterna fran NCAB, folj oss
garna pa Twitter, LinkedIn, och YouTube och las var

Bli en av oss!

Vi letar allltid efter kompetenta medarbetare.
Ar du en duktig tekniker, Customer Support eller

Tidigare amnen vi belyst

leverera en bred produktmix tkar dagligen.

Sist men inte minst, &r det extra spannande med den pagaende
handelskonflikten — eller kanske réttare sagt de taktiska drag som
Kina och USA &gnar sig &t for att fa ett sa bra forhandlingslage som
mojligt. Jag tror att man kommer att komma &éverens och att vi kom-
mer att slippa de tariffer pa 25 procent som Trump-administrationen
hotar med. Kina kommer ocksa att fa gora eftergifter som till slut
gagnar den frihandel som &r grunden till ett kat globalt vélstand.

blogg dar vi fordjupar oss i monsterkortens mangsidiga varld!
» Twitter » Linkedin » Blog » YouTube

Key Account Manager, tveka inte att kontakta oss eller
skicka ditt CV till: career@ncabgroup.com

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

» Mer avancerade kort och

kortare produktlivscykler
2018 10 23 | NYHETSBREV 3 2018

» En battre framtid

2018 06 18 | NYHETSBREV 2 2018

» Factory management
2018 04 12 | NYHETSBREV 1 2018

Skriver vi om ratt amnen?

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

Mejla sanna.magnusson@ncabgroup.com

Redaktor SANNA MAGNUSSON sanna.magnusson@ncabgroup.com

» Mer elektronik pa mindre volym
2017 12 151 NYHETSBREV 4 2017

» Hallbara affarer
2017 10 25 | NYHETSBREV 3 2017

» Monsterkortsindustrin i Asien
2017 06 29 | NYHETSBREV 2 2017
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