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Teknikutvecklingen har gatt snabbt de senaste aren. Idag kan komplex elektronik stoppas in i vardagsprodukter som tidigare inte alls innehall elektronik, som den tidigare enkla
glodlampan som nu kan erbjuda en mangd olika funktioner, kopplas upp till internet och styras via en app i din smartphone.

NCAB finns narvarande pa en lang rad nationella marknader runtom i Europa. Darfor satter vi denna
gang fokus pa elektronikbranschen i Europa. Vi blickar bade tillbaka pa utvecklingen som har varit

och framéat pa vad som komma skall.

"Vad som dr ratt val att
gora nar det galler out-
sourcing hanger mycket
ihop med vilken typ av
produkt det handlar om
och for vilket moment i

produktionsprocessen.”

JON BARRETT, CHEFREDAKTOR,
ELECTRONIC SOURCING

Vi bad Jon Barrett, chefredaktor for elektronikmagasinet Electronic
Sourcing, dela med sig av sin syn pa den europeiska elektronik-
branschens utveckling.

Om man jamfor dagens europeiska elektronikbransch med samma
bransch for tio ar sedan, vilka dr de storsta skillnaderna?

— Det ar egentligen en omojlig fraga att ge ett kort svar pa, men jag
ska &nda peka ut tva avgorande forandringar som péaverkar alla
aspekter av branschen, inklusive monsterkort.

— Den forsta ar att det har skett vad jag skulle kalla en "demokra-
tisering” av designen av nya elektronikprodukter. For tio &r sedan
var utvecklingen av nya produkter till stérsta delen forbehallet eta-
blerade tillverkare som hade tillrackligt med resurser och kunskap.
Sé& ar det inte langre, tack vare digitaliseringen och internetbase-
rade natverk ar det i dag mycket enklare att hitta ratt kompetens
och leverantérer. Intradeshindren &r borta och produktdesign sker
Overallt.

— Den andra stora skillnaden é&r att det i dag blir allt vanligare
med elektroniska konstruktioner som baseras pa moduler, snarare
an enskilda komponenter, vilket gor konstruktion mindre komplice-
rat.

— Dessa bada forandringar for med sig att komplex elektronik nu

kan stoppas in i vardagsprodukter som tidigare inte alls inneholl
elektronik. Ta belysning — forr var en glédlampa en valdigt enkel
produkt, i dag kan du kdépa gloédlampor som erbjuder méngder
med funktioner och till och med gér att koppla upp till internet och
styra via en app i din mobiltelefon.

Hur ser trenderna kring outsourcing ut i dag jamfort med tidi-
gare?

— Under en Kkort period liknade outsourcing en guldrush. Nagon
gjorde det forst och sedan ville alla andra géra samma sak. |

mitt tycke lade en del féretag ut produktion i ontdan. Sa ar det
inte langre. Nér foretag valjer outsourcing i dag gor de det av ratt
orsaker. Det kan till exempel vara att de fokuserar pa immateriella
rattigheter och innovation genom design istéllet for pa tillverkning.
Eller s& vill de ha tillgéng till en marknad med handelsrestriktioner
som innebdr att saker méaste tillverkas dar de saljs. Det kan ocksa
vara en fordel att tillverka nara sina kunder.

— Vad som dr rétt val att gbra nér det géller outsourcing hanger
mycket ihop med vilken typ av produkt det handlar om och for
vilket moment i produktionsprocessen. Ar det utveckling, volymtill-
verkning eller support? Och hur lang forvantas produktens livscykel
vara? Tidsperspektiven kan skilja sig mycket beroende pa typ av
produkt. Militarflygplan ska leva i decennier, mobiltelefoner i 24
manader.

Om vi tittar specifikt pA monsterkortsbranschen, vilka trender har
praglat den pa senare ar?

— Branschen har utvecklats mot att monsterkortsleverantéren i dag
ar en partner bade till sina kunder och till manga olika tillverkare
av monsterkort. Leverantéren fungerar som kundernas enda
kontaktpunkt nar det galler ménsterkort, genom hela produktlivs-
cykeln. Ibland har leverantéren tillverkning i egen regi och ibland
inte. Vissa monsterkortsleverantorer r specialiserade pé specifika
nischer och innehar kunskap om hur man tillverkar och konstru-
erar for en viss typ av tillampningar.
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"Branschen har utvecklats mot att mons-
terkortsleverantoren i dag ar en partner
bade till sina kunder och till manga

olika tillverkare av monsterkort.”
JON BARRETT, CHEFREDAKT(")R, ELECTRONIC SOURCING

— En annan trend &r att sparbarhet av moénsterkort och komponen-
ter blir allt viktigare. Ifall fel uppstar med ett specifikt monsterkort
ar det viktigt for produktagaren att kunna spara dess ursprung,
precis som for komponenterna som monteras pa kortet. Vem har
tillverkat kortet, var och nar? Hur har det lagerférts och hur lange?
Hur lange tal det att lagras? Under vilka forhallanden har det trans-
porterats och hur lang tid tog det? Och sa vidare.

Hur ser den narmaste framtiden ut fér monsterkortsbranschen?
— Jag skulle saga att behovet av batterikraft, férnyelsebar energi,
Internet of Things (10T), automatisering och industri 4.0 &r det
som till stérsta delen kommer att driva pa utvecklingen under de
narmaste fem &ren. Efter det blir Al nasta stora gre;.

— Allt farre elektronikprodukter far sin strom direkt fran elnatet,
istallet blir det vanligare att batterier anvands for att ladda upp
dem. Att vi far mer fornyelsebar energi fran sol och vind gor ocksa
att det blir vanligare med batteridrivna elektriska system. Nar inte
bara mobiltelefoner utan ocksa bilar och hus gar pa batteri behéver
elektroniska och elektriska system bli energisnalare samtidigt som
batterierna maste kunna anvandas med full prestanda sa lange
som mojligt. Det 6kar efterfragan pd monsterkort och kommer att
driva pa innovation och utveckling.

— For att fa perspektiv kan vi jamfora infrastrukturen som behovs
for hembelysning. Tidigare kravdes 240 V, en mekanisk strom-
brytare och en bit metalltrdd som gléder nér den varms upp. Inte
ett enda moénsterkort var nddvandigt. | dag kan det handla om
solpaneler, inverterare, batteriladdare/-styrsystem, led-driver och
led-lampor. Plus, kanske, lite tradlos intelligens for fjiarrhantering

av belysningen. Jag inbillar mig att detta betyder minst sex-sju
monsterkort. Med tanke pa innovationstakten pa omradet nar det
galler bade effektivitet och funktionalitet kan man dessutom anta
att den forsta uppséattningen monsterkort kommer att bytas ut efter
fem till tio ar.

— Dessutom blir fler elektronikprodukter béarbara med batteridrift,
vilket gor deras vikt och storlek vasentligare. Det kommer ocksa att
driva pa materialinnovation i monsterkortsindustrin.

— Nar det galler 10T, som nu barjar forverkligas, sa byggs elek-
tronisk intelligens in i tidigare dumma elektriska produkter. Detta
skapar ett behov av mindre och mer specialiserade monsterkort
med standardiserade granssnitt som klarar av att hantera den nya
komplexiteten.

"Fordonsindustrin kommer att vara
jatteviktig.”

JON BARRETT, CHEFREDAKTOR, ELECTRONIC SOURCING

Vilka industrisegment blir viktigast?

— Fordonsindustrin, dels med mer avancerade "vanliga” bilar, men
aven utvecklingen av forarlésa fordon, kommer att vara jatteviktig.
Sedan kommer mycket att ske inom smarta fabriker, smarta gruvor
och 10T i allmanhet. Medicinsk utrustning har en langre utveck-
lingscykel péd grund av ldngsamma certifieringsprocesser. Det kom-
mer att vara ett viktigt segment, fast med langsammare utveckling.
Aven utbyggnaden av 5G-nat kommer att paverka elektronikbran-
schen stort.

Hur ser du pa den just nu radande komponentbristen?

— Bristen géller aldre, stdrre komponenter och den ar kopplad till
att det ar ldnsammare for fabrikerna att tillverka den nya genera-
tionen mindre komponenter. Samtidigt har efterfragan tkat pa de
aldre komponenterna. Jag tror att det &r en cyklisk obalans som
kommer att jamna ut sig till slutet av 2019. Vissa fabriker dkar
tillverkningen av stérre komponenter och en del kdpare anpassar
samtidigt sina konstruktioner for de nya komponenterna.

Medicinsk utrustning &r ett av de industrisegment som kommer att vara viktiga i framtiden tillsammans med fordonsindustrin, smarta fabriker och Internet of Things

bland annat.
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Engagemanget for hallbarhetsfragor véaxer &ven i elektronikbranschen. NCAB jobbar aktivt med héllbarhet sedan 2014 och pa bilden ser vi Jenny Zhang, Sustainability Mana-

ger NCAB Group China nar hon genomfér en sustainability audit i en fabrik.

— De som lider varst av denna typ av obalanser pa tillverknings-
marknaden &r de som inte etablerar en bra relation med sin distri-
butor utan véljer att shoppa runt for att fa ner priset.

"| vastvarlden har vi natt en punkt dar
det saknas incitament for foretag att

o
vara ohallbara.”
JON BARRETT, CHEFREDAKTOR, ELECTRONIC SOURCING

Hallbarhet &r nagot vi hér mycket om i media, men ser du ett
okat engagemang for detta i elektronikbranschen?

— | vastvarlden har vi natt en punkt dar det saknas incitament for
foretag att vara ohallbara. Dels finns det uppenbara ekonomiska
skal att minska sin resurs- och energianvandning. Vidare straffas
den som bryter mot olika miljéregler genom harda lagar. Slutli-
gen talar moraliska skal for hallbart foretagande. Inte minst finns
ett stort tryck frén slutkunder att félja en moralisk kompass i sitt
upptradande. | de sociala mediernas varld gar det inte att ggmma
sig, gor du fel kommer det ut. Rent praktiskt innebar detta att man
maéste vara forsiktig nar man outsourcar sin produktion. Man kan
inte kontraktera ut sitt hallbarhetsansvar.

— Ser vi pa elektronikbranschens bidrag till konsumtionshetsen
kanner jag att branschen anda bidrar till en hallbarare varld genom
att nya produkter ar energieffektivare och mindre, vilket minskar
ravaruanvandningen. | vast borjar vi ocksa na en mattnad pa kon-
sumentprodukter. Branschen kommer istallet att drivas pa av indu-
strin och dar ar de potentiella energibesparingarna annu storre.

Vilka andra utmaningar ser du for elektronikbranschen i dag?

— En stor utmaning for branschen generellt, som ar viktig inte minst
ur ett hallbarhetsperspektiv, dr hur vi ska kunna implementera
elektriskt drivna, héllbara, sjalvgaende transporter.

— For monsterkortsbranschen specifikt tror jag en stor utmaning
framover blir att krav pa snabb utveckling och lansering av nya
produkter pa ett nytt satt borjar kombineras med krav pa langsiktigt
stod for aldre produkter. Tidigare har produktlivscykler for elektro-
nik antingen varit mycket langa, som i flygplan, militar utrustning
eller fordon, eller valdigt korta, som for konsumentprodukter. Nu
uppstar dels en trend dér grupper trycker pa for att konsumenter,

i hallbarhetens namn, ska ha laglig ratt att reparera elektronikpro-
dukter snarare an att byta ut dem. Dels hamnar |OT inom industrin
mittemellan de traditionella kravprofilerna pa hur lange en elektro-
nikprodukt ska stédjas.

- Viser en trend déar grupper trycker pa for att konsumenter, i hallbarhetens namn,
ska ha laglig ratt att reparera elektronikprodukter snarare an att byta ut dem, sager
Jon Barrett.

— Det basta for marknaden ar i samtliga dessa fall en stabil, robust
och valfinansierad monsterkortssektor, med IT- och processtéd som
mojliggor flexibla tjanster. Den ska stédja snabb framtagning av
unika prototyper, volymtillverkning och samtidigt kunna hantera det
svarforutsagbara och komplexa langsiktiga eftermarknadsstodet.
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En fascinerande resa

For att komplettera bilden av branschens utveckling i stort i Europa stallde vi nagra fragor om NCAB
mer specifikt till Howard Goff, Vice President Europe, och Rikard Wallin, Vice President Nordics.

Hur har utvecklingen sett ut for NCAB i Europa under de senaste
tio aren?

Howard Goff (HG): — Jamfér man koncernens omsattning i dag med
den vi hade for nio &r sedan nér jag borjade pd NCAB s& &r den 2,5
ganger sa hog. Trots en bitvis instabil och flyktig marknad har vi haft
en mycket stabil, hallbar tillvaxt som &r bade organisk och en foljd av
forvarv. Det ar ganska anmarkningsvart och har varit en fascine-
rande resa att vara med pa.

"Var lokala narvaro och vart lokala en-
gagemang skapar lojala kunder bland

foretag som varderar kvalitet i alla led.”
HOWARD GOFF, VICE PRESIDENT EUROPE

— Jag tror att en stor del av framgéngarna forklaras av att vi &r en or-
ganisation som drivs av varderingar. Vi satter kvaliteten forst, bygger
starka relationer och tar fullt ansvar gentemot vara kunder. Var lokala
narvaro och vart lokala engagemang skapar lojala kunder bland
foretag som varderar kvalitet i alla led. Vi ses som en monsterkortsle-
verantor med 1ag risk, vilket &r viktigt med tanke pa de enorma kost-
nader for produktagaren som fel pé ett monsterkort kan innebéra.

Rikard Wallin (RW): — | Norden, som ar en mogen marknad, har
NCAB sakta men sakert vuxit pa alla fronter. En viktig faktor &r att vi
bygger relationer med kunder av olika slag, sddana som utvecklar,
producerar &t sig sjalva eller kontrakttillverkar. Gemensamt for alla
vara kunder &r att de vardesétter bra logistik, leveranssakerhet och
kvalitet. Vi satsar mycket pa att hjalpa utvecklare att designa for till-
verkning. Ju battre de ar pa att stalla krav i sina forfragningar, desto
storre chans har vi att fa affaren.

Howard Goff, Vice President Europe Rikard Wallin, Vice President Nordics

Vilka dr de storsta utmaningarna for NCAB pa den europeiska
marknaden i dag?

(HG): — Egentligen vill jag inte tala om utmaningar, det jag ser ar
mojligheter. Hela strukturen runt vér organisation &r decentraliserad
och bygger pa att ge medarbetarna beslutsratt och ansvar samt
det stod de behdver for att fatta ratt beslut. Vad vi ska gora ar att
utveckla véra medarbetare pa det satt de sjélva vill utvecklas. Det
ar sa vi kan se till att ha de basta medarbetarna i branschen. Jag
har redan sett fantastiska resultat av detta och vi méste fortsatta att
kontinuerligt utveckla vara medarbetare.

"Gemensamt for alla vara kunder ar att
de vardesatter bra logistik, leveranssa-

kerhet och kvalitet.”
RIKARD WALLIN, VICE PRESIDENT NORDICS

(RW): — Inte sallan har organisationer i elektronikbranschen, i ef-

Tva ganger om aret anordnas Global Introduction for alla nyanstéllda medarbetare i NCAB. P4 bilden berattar Anna Lothsson, Sustainability Manager pd NCAB Group om

bolagets héllbarhetsarbete.
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Hans Stahl, CEO NCAB Group ringer i klockan d& NCAB bérsnoterades pa Nasdaq Stockholm i juni 2018.

"Vi maste vinna kundernas fortroende for
att forklara det mervarde vi levererar i

form av hogre kvalitet.”
RIKARD WALLIN, VICE PRESIDENT NORDICS

fektiviseringens namn, valt bort det tekniska kunnandet. Darfor ar
det viktigt for oss att hjélpa inkdpare och produktagare fatta smarta
beslut som baseras pa totalkostnaden nar de kdper monsterkort. Vi
maste vinna kundernas fortroende for att forklara det mervarde vi
levererar i form av hogre kvalitet. Detta nar vi genom lokal narvaro
av kompetenta tekniker och saljare pa kundernas marknad — och
forstas genom att uppvisa stabilitet och hallbarhet dver tid i var
leverans.

— Jag tror att en stor del av framgangarna forklaras av att vi &r en organisation som drivs
av varderingar. Vi sétter kvaliteten forst, bygger starka relationer och tar fullt ansvar
gentemot vara kunder, sager Howard Goff. Alla bolagen har véarderingarna uppsatta pa
vaggen och samtliga anstéllda har signerat dem.

Hur paverkar den europeiska politiska och ekonomiska utveck-
lingen NCAB och elektronikbranschen i stort?

(HG): — Blickar vi bakéat kan vi konstatera att NCAB har lyckats
Overleva och véxa trots tidigare politisk och ekonomisk oro. Visst
har det funnits smérre hack i kurvan pa grund av recessioner, han-
delskrig, laminatbrist, fluktuerande oljepris, GDPR och nu Brexit.
Och visst ar varlden i dag mindre férutsagbar an under de senaste
30 aren, men bra foretag som NCAB kan hantera sadant.

(RW): — Om det vill sig illa, kan en hard Brexit forstas bli en stor
small for alla inblandade. Annars har inte politisk oro i lander som
Polen och Ungern paverkat var industri sérskilt mycket. De ar
fortfarande viktiga tillverkningslander for elektronikbranschen.

"Qavsett sektor vander vi oss till alla

som vill minska risken for fel.”
HOWARD GOFF, VICE PRESIDENT EUROPE

Hur ser ni pa framtiden?
(HG): — Under 2018 borsnoterades NCAB Group. Det har varit
mycket positivt fér koncernen och innebar att vi vinner erkdnnande
och respekt. Vi far annu mer kraft att vaxa och bygga upp var
kundbas pa bade mogna och nya marknader.
— Historiskt brukar man dela upp branschen i lagteknologi och
hogteknologi, men vi definierar den hellre i termer av kvalitet.
Oavsett sektor vander vi oss till alla som vill minska risken for fel.
Tillverkar du brandvarnare ar tillforlitligheten viktig aven om tekni-
ken inte dr s& avancerad. Samtidigt &r det inte sa latt som det ser
ut att kdpa monsterkort fran lagkostnadslander. Var karnkompetens
ar just att leverera monsterkort med hog kvalitet, i ratt tid och till
ratt pris. Det kraver mycket av oss genom hela férsorjningskedjan
och vi ska fortsatta att leverera detta till véra kunder.

(RW): — Ser vi pa trender framat tror jag att alla kommer att
behova forhalla sig till hallbarhetsfragan. Inte minst &r det en
viktig faktor for att kunna locka de basta unga talangerna till sig.
Den unga generationen staller krav pa hog trovardighet pa detta
omrade.
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En bransch 1 rorelse

framat

De senaste tio aren har vi sett en spannande utveckling pa elektro-
nikmarknaden i stort. Dels med all ny teknik som véxer fram men
aven hur monsterkortsproduktionen successivt flyttats over till Asien.
For NCAB har det betytt mycket; vi har genom var affarsmodell
lyckats leverera varde till vara kunders affar och sett en global tillvéxt
pa 400%. | Europa har vi etablerat bolag i Storbritannien, Frankrike
och ltalien och finns nu lokalt i 16 lander vérlden 6ver.

Mycket av den avancerade elektronik som nu finns tillganglig
for alla hade vi inte kunnat sia om for 20 ar sedan och det blir allt
viktigare att ligga i framkant kunskapsméssigt for att kunna tillfreds-
stalla behovet av de hogteknologiska monsterkort som kommer att
behdvas. For NCAB ar ledordet kvalitet, och for att kunna fortsatta

am NCAB Group i sociala medier
mm Foratt fa de senaste nyheterna fran NCAB, folj oss
m 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

HANS STAHL
CEO NCAB GROUP

att vara ett attraktivt val, for bade kunder och anstallda, &ar det viktigt
for oss att ha en hog teknisk kunskap internt sa vi kan utbilda och
ge rad till kunder for att fa fram sa bra losningar som mgjligt. Att
jobba hallbart &r aven det en nyckel till framgang for de foretag som
vill fortsatta att raknas och for var del fortsatter vi att utveckla den
hallbarhetsstrategi som vi antog 2014, och som nu blivit en del av
var verksamhet och finns inkorporerad i vart dagliga arbete.

Vi ser ljust pa framtiden for elektronikindustrin och ser nya moj-
ligheter framover, bade i Europa och andra delar av varlden. Det &r
en forman att fa vara en del av en bransch som standigt &r i rorelse
framat och som péaverkar och &r en viktig del i madnga manniskors
vardag.

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

» Monsterkortsbranschen i USA
2018 12 14 | NYHETSBREV 4 2018

» Mer avancerade kort och

kortare produktlivscykler
2018 10 23 | NYHETSBREV 3 2018

» En battre framtid

2018 06 18 | NYHETSBREV 2 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 lasa 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

» Factory management
2018 04 12 | NYHETSBREV 1 2018

» Mer elektronik pa mindre volym
2017 12 15| NYHETSBREV 4 2017

» Hallbara affarer
2017 10 25| NYHETSBREV 3 2017
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