OPTO, LED OCH DISPLAYER

En skrdaddarsydd
skdrm dr ett riskta-
gande. Sa hdr hittar
du leverantorer du
kan kan lita pa.

tbudet av standardskdrmar hos

stora och etablerade skdrm-

tillverkare som Tianma omfat-

tar oftast tusentals allm&nna
skarmmoduler i en rad olika standardstor-
lekar, bildformat, uppldsningar, ljusstyrkor
och andra parametrar.

Men vid sarskilt extrema eller ovanliga
driftsférhallanden, eller om slutproduktens
design krdver att skarmen skiljer ut sig fran
mangden kan det vara onskvdrt att skapa
en anpassad skdrm, som har utformats och
tillverkats sarskilt for det avsedda andama-
let, av en enda skadrmtillverkare.

Beslutet att kopa in en anpassad skdrm
har omfattande kommersiella konse-
kvenser for relationen mellan kunden och
skdarmtillverkaren. Under storre delen av
utvecklingsfaseniett projekt foranpassade
skdrmar prioriteras de tekniska fragorna av
bade kunden och skdrmtillverkaren. Tyngd-
punkten ligger sjalvfallet pa att sdkerstélla
en bra fysisk passform, att uppfylla den av-
sedda anvdndningens krav pa ljusstyrka,
upplésning och visningsvinkel, samt att
skdrmen ska tala de sarskilda driftsforhal-
landen som skdarmen utformas for.
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Nar utvecklingsprocessen ar avklarad
och en anpassad skarm gar till volympro-
duktion blir dock de kommersiella faktorer-
na aktuella. Relationen mellan kunden och
leverantoren blir ovillkorligen langvarig.
Det arviktigt for kunden att den har relatio-
nen blir framgangsrik.

Nagra fa nyckelfaktorer avgor ofta om
kunden dr n6jd eller inte med relationen till
tillverkaren av anpassade skdrmar. Dessa
faktorer dr:

e anvandningstid och féraldrade produkter
e kvalitet och konsistens

e leverans ochtillganglighet

e kundservice och lokal narvaro

Anvindningstid och foraldrade produkter

En typisk produkts anvandningstid varierar
mycket mellan olika marknadssegment:
vissa framgangsrika konsumentprodukter
finns bara pa marknaden i mindre dn 12 ma-
nader. Konstruktioner inom industri, medi-
cin, bilindustri, militar och flygteknik kan
ofta ha en mycket langre kommersiell livs-
langd, ibland upp till tio &r eller mer.

Om produktdesignen omfattar en anpas-
sad skdarm har kundeningen alternativ leve-
rantor, sa skarmtillverka-
ren maste kunna stddja
en fortsatt produktion av
skdrmen under hela den
tid som produkten finns
pd marknaden. Den kom-
mersiella  livsldangden,
och skarmtillverkarens
formaga att stodja den,
bor 6vervdgas noggrant
under inledningen av
projektet.

For att kunna erbjuda
en langsiktig tillgdnglig-
het bor skarmtillverkaren
kunna visa upp en lang
historik av ekonomisk
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Av Thomas Sporkmann, Tianma Europe

Thomas Sporkmann laste till elektroningenjor vid universitetet

i Duisburg-Essen. Ar 2015 blev han chef 6ver Tianma Europe efter
en lang anstillning pd NEC (senare Renesas) dar han salt och
marknadsfort bland annat skdrmar, optokopplare och kraftmoduler.
Han har ocksa jobbat med mjukvaruutveckling och varit involverad
ieuropeisk forskning kring radar.
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Tekniska egenskaper &@r en faktor, men sa ar
avenftilliten till leverantoren.

stabilitet. Dessutom maste tillverkarens
anldggningar vara tillrdckligt flexibla for att
kunna tillverka en rad olika skarmdesigner
for flera olika kunder. Potentiella kunder
ska ocksa kunna utvardera hur leveranto-
ren tidigare hanterat uppgiften att stédja
lang livslangd for anpassade skarmar. Till
exempel hade Tianma i USAii slutet av 2017
levererat en anpassad TFT-skdarm till en stor
tillverkare av kommersiella headset for IP-
telefoni under mer &n nio ar.

Nar en produkts kommersiella livslangd
stracker sig 6ver mer @n fem ar dr det van-
ligt att tillverkaren stoter pa problem med
att produkterna blir forlegade nar tredje-
partstillverkare av komponenter som an-
vands i den ursprungliga, anpassade kon-
struktionen slutar tillverka dessa delar, och
livslangden tar slut. Kunden maste kdnna
sig trygg i skarmtillverkarens rutiner for att
i forvdg kunna godkanna alternativa delar
under utvecklingsstadiet eller modifiera
skdarmdesignen och produktionsverktygen
vid behov under produktens livslangd.

Kvalitet och konsistens

Under utvecklingsfasen for en anpassad
skdrm gor testningen och godkannande-
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Denidgonfallande runda skdrmen pa Nests

termostat dr ett bra exempel pa hur en anpas-
sad skdrmdesign kan fa produkten att skilja
sig fran mdngden.

processen for tekniska prover att kunden
kan kontrollera att skdrmtillverkarens
fysiska framstdllning av konstruktionen
har de forvdntade mekaniska, optiska och
elektriska egenskaperna.

Men hur samstdmmig kommer de produk-
ter som levereras till kund att vara med de
egenskaper och den prestanda som godkan-
des for de tekniska proverna? Och kommer
kvaliteten pd produktionsanldaggningens le-
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veranser att kunna uppratthallas under slut-
produktens hela kommersiella livslangd?

Det dr en frdga om kvalitet. Och det &r
naturligtvis omojligt att kdnna till svaret i
forvdg. Kunden maste lita pa den utvalda
skdrmtillverkaren.

Sa vilka faktorer ska kunderna 6vervaga
ndr de ska besluta vilken skarmtillverkare
som de ska skriva avtal med om att leverera
anpassade skdarmar?

Fértroende och tillit ar ndra sammanlén-
kade koncept: skdrmtillverkare kan bara ar-
beta upp ett vdlkant och respekterat varu-
méarke ndr de under en lang tid har levererat
hogkvalitativa produkter till mdnga kunder
Det finns manga skadrmtillverkare, men
bara en handfull vdlkdnda och betrodda
madrken. En tillverkare med ett kant varu-
marke har ett visst rykte att forlora. Vad har
tillverkaren utan varumarke att forlora?

En annan faktor som &r vard att tdnka pa
drvar de olika komponenterna som skarm-
modulen bestar avkommer ifran. En anpas-
sad TFT-skdrmmodul &r en komplicerad
enhet som bestar av flera olika delar, bland
annat en bakgrundslampa, glas, styrelek-
tronik, eventuell pekskdrm, granssnitt,
kontakteroch holje. Vissa skarmtillverkare,
som Tianma, har egen produktion av det
LCD-skarmglas som anvands i alla anpas-
sade skdarmar. Det gor att glaset ar helt
sparbart och kan kvalitetskontrolleras, vil-
ket sdkerstéller att den optiska prestandan
ar konsistent mellan samtliga tillverkade
enheter som levereras till kunderna. Kun-
derna kan darfor vara sdkra pa att de kan-
ner till var glaset i skarmmodulerna kom-
mer ifran.

Skarmleverantérer som monterar fardiga
moduler kan daremot anvdnda flera under-
leverantorer till sina skdarmar, och darmed
kan olika partier med produktionsenheter
som levereras till en kund ha monterats
med olika glaselement. Det kan orsaka in-
konsistenser i optisk prestanda, kvalitet
eller tillforlitlighet i ett parti med produk-
tionsenheter. Tianma eliminerar denna risk
for inkonsistens genom att anvanda sig av
vertikalt integrerad drift.

Leverans och tillgdnglighet

Varje komponent som har en ensam leve-
rantor, till exempel en anpassad skdrm,
utgdr en risk i kundens leveranskedja. Val-
tajmade leveranser av de efterfragade pro-
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den aktuella delen &r

livslangd, ndgot som

duktionsvolymerna av A g E‘Q@ en anpassad produkts

avgorande om kunden
ska kunna uppratt-

&9 endast kan losas ge-
nom en bra relation

hélla produktionen av 3&“‘? mellan kund och le-

slutprodukten.

P& samma sdtt som med
kvalitet och konsistens gar det
inte attiforvdg garantera atten
skdrmtillverkare kan uppratt-
halla konsistenta leveranser av
bestdllda produktionsenheter.
An en géng bor darfér kunden
fragasig:

e Litar jag pd att den har leve-
rantéren kan uppfylla sitt ata-
gande att leverera de volymer
som behdvs?

e Vet jag tillrackligt mycket om
leverant6rens produktionsan-
laggningar for att vara saker
pd attdenne kan méta den be-
réknade efterfragan pa pro-
duktionsenheter?

e Visar leverantdrens meriter
pa konsistenta leveranser av
onskat antal enheter till andra
kunder?

DET AR SARSKILT VIKTIGT att
undersoka blandningen av de
slutprodukttyper som skarm-
tillverkaren stéder. Hemelek-
tronikbranschen dr det storsta
enskilda marknadssegmentet
for skadrmtillverkare och alla
stora skdrmtillverkare arbetar
for hemelektronikmarken.

Men hemelektronikmarkna-
den dar mycket rérlig och cyklisk,
med hoga toppar och djupa da-
lar i efterfragan. | kontrast till
detta har andra marknadsseg-
ment, som industri, bilindustri
och medicin, en efterfragan
som dr mycket mer jamnt for-
delad 6ver aret, over verksam-
hetscykler och under produk-
ters livslangd.

En skdrmtillverkare som en-
dast levererar till hemelektro-
nikmarknaden kan uppleva sto-
ra leveransproblem under vissa
delar av aret eller nar efterfra-
gan pa en viss slutprodukt ru-
sarihojden. Om skarmtillverka-
ren har en blandning av kunder
fran olika marknadssegment
blir monstret i efterfrdgan mer
stabilt och leder till en mer ro-
bust produktion som dr enklare
att berdkna och mer tillforlitlig
forkunderna.

Kundservice och lokal ndrvaro

Det kan uppsta en rad olika
komplicerade problem under
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verantdr. Variationer i
efterfragan pa skdrmenhe-
ter, foraldrade komponenter,
designandringar, dndringar av
tull- och skatteregler, debite-
rings- och betalningsarrang-
emang och manga andra fragor
maste hanteras sd att bada par-
terna blir njda.

Det understryker vikten av
att det finns en tillit mellan le-
verantor och kund, en relation
som i manga fall uppratthalls
genom personlig interaktion
mellan skarmtillverkarens sal-
jare och tekniska personalaena
sidan och kundens design- och
produktionstekniker och in-
képspersonal a den andra.

Det innebdr att det ar till kun-
dens fordel att kopa en anpas-
sad skarm fran en skarmtillver-
kare med stark lokal ndrvaro.
Om det finns lokal férséaljning
och support kan kundens tek-
niker tala med skarmtillverka-
rens representanter pa sitt eget
sprak och anvénda sin kunskap
om lokala marknadsférhallan-
den, lokal lagstiftning och gal-
lande affarsseder.

Dessutom gdller sdljavtal
som slutits i kundens eget land
oftast under kundens nationel-
la lagar och rattsforfarande, sa
kunden eliminerar risken att bli
indragen i rdttstvister i ett an-
nat land.

Slutsats

Vid forsdljning av anpassade
skdrmar finns det stor potential
for en slutprodukts utseende
och prestanda att skilja ut sig
rejalt fran mangden. Mojlighe-
terna till att anpassa storlek,
form och optisk prestanda pa
inbyggda skdrmar fortsatter
att vdxa for varje ar, nar ny och
forbattrad teknik for LCD, bak-
grundsljus, skarmdrift och pek-
funktioner kommer ut pa mark-
naden.

En grundlig undersdkning av
skdrmtillverkaren i inledningen
av ett anpassningsprojekt kan
hjalpa till att sdkerstalla att re-
lationen mellan leverantér och
kund blir smidig och produktiv
for bada parterna och att rela-
tionen kan uppratthéllas under
manga ar. [ ]
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