
Контрактное производство изде�

лий электроники – это принципиаль�

но новое бизнес�решение в России,

это новая схема производства элект�

ронных блоков, позволяющая не

только сэкономить денежные ресур�

сы заказчика, но и существенно со�

кратить сроки выполнения заказа.

Схема контрактного производства

имеет ряд преимуществ по сравне�

нию с традиционным аутсорсингом,

когда компания�заказчик вынуждена

обращаться к нескольким субподряд�

чикам для производства различных

комплектующих своего конечного

изделия. Бесспорным недостатком

традиционного метода являются

сопутствующие ему нестыковки, воз�

никающие в результате различий в

способах и методах работы разных

субподрядчиков, их технической

оснащённости, используемых ком�

понентах и материалах. Решать эти

вопросы приходится конечному про�

изводителю, который в итоге тратит

свои средства и время на согласова�

ние неточностей и расхождений,

вместо того чтобы сосредоточиться

на маркетинговой части выпуска

продукта.

Естественным решением в данной

ситуации было бы оснащение компа�

нии�производителя оборудованием

для самостоятельного изготовления

своего изделия. Однако в этом случае

компании пришлось бы закупить всю

высокотехнологичную дорогостоя�

щую производственную линию, а

также наладить сложнейший техно�

логический процесс. Решая вопрос

таким образом, компании не избе�

жать проблем, связанных с техничес�

кими нюансами производства тех

или иных изделий. Таким образом,

обладание собственным производст�

вом ещё не гарантирует изготовле�

ние высококачественных изделий,

но бесспорно затруднит главную

задачу компании�производителя –

вывод своей продукции на рынок.

Логичным решением этой дилеммы

является обращение к контрактному

производителю.

Способ контрактного производст�

ва изделий электроники заключает�

ся в том, что компания�разработчик

работает только с одним контраген�

том, который берёт на себя весь

комплекс вопросов, связанных с

обеспечением конечного изделия

производителя необходимыми ком�

плектующими. Несмотря на то что

производственная дифференциация

с каждым годом расширяет специа�

лизации субподрядчиков и связывает

производителя со всё большим и

большим количеством контрагентов,

она же толкает субподрядчиков на

поиск новых путей взаимодействия и

консолидации (например, объедине�

ния в холдинги, альянсы) с целью уп�

рощения схемы выполнения различ�

ных работ для заказчика.

Многие компании, так или иначе

связанные с производством изделий

электроники, осознав перспектив�

ность работы в данном направле�

нии, заявили о себе как о контракт�

ных производителях, не обладая

при этом всеми необходимыми ре�

сурсами. Работы, выполняемые та�

кими компаниями, по сути дела яв�

ляются посредническими и не име�

ют ничего общего с контрактным

производством. Обращаясь к таким

фирмам, заказчик переплачивает за

посредничество, не получая при

этом должного комплекса услуг кон�

трактного производителя. Далее

описываются главные отличия ре�

ального производителя от фирм�по�

средников.

НАЛИЧИЕ СОБСТВЕННЫХ

ПРОИЗВОДСТВЕННЫХ

МОЩНОСТЕЙ

Одной из наиболее важных и необ�

ходимых характеристик контрактно�

го производителя является наличие

собственной производственной базы

(завода или цехов). В противном слу�

чае исчезает сама суть контрактного

производства как именно процесса

изготовления изделий электроники.

Проанализировав ситуацию на

рынке контрактных производителей

изделий электроники лишь по этому

критерию, можно легко убедиться в

том, что большая часть участников не

обладает собственными производст�

венными мощностями. Такая ситуа�

ция сохраняется с самого начала су�

ществования контрактного произ�

водства электроники в России. Ещё

два года назад опрос по теме «Конт�

рактное производство», проведённый

одним из профильных журналов, по�

казал, что многие интервьюируемые

компании не обладают автоматичес�

кой линией для монтажа печатных

плат. Сегодня картина остаётся такой

же: лишь немногие фирмы работа�

ют на собственном оборудовании.

Остальные же перенаправляют зака�

зы другим отечественным и зарубеж�

ным (китайским, тайваньским, евро�

пейским) производителям. Самым

большим минусом тут является то,

что выступая, таким образом, в каче�

стве посредника, компания�подряд�

чик не может гарантировать качество

поставляемых изделий. В такой ситу�

ации заказчик не только теряет в

деньгах, но и рискует сорвать срок

выпуска конечного изделия в случае

брака или возникновения других

проблем, на решение которых из�за

сложной схемы с посредничеством

потребуется значительное время. Из�

бежать всего этого можно, проверив

предварительно, есть ли у исполните�

ля собственное оборудование. Совре�

менные автоматические линии по�

верхностного монтажа от ведущих

производителей Siemens, Assembleon,

Juki способны работать с высокой

производительностью и точностью.

Тенденции современного рынка по

минимизации типоразмеров устана�

вливаемых компонентов, а также

огромное разнообразие заказывае�

мой продукции (как по сложности,

так и по количеству) ограничивают

спектр используемого в настоящее

время оборудования для поверхност�
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Кто такой контрактный
производитель

В статье рассматриваются особенности контрактного производства

электроники в России, описываются характеристики, позволяющие

заказчику безошибочно отличить настоящего производителя 

от посредника, от того, кто выдаёт себя за контрактного

производителя.

Максим Поляничко (Санкт�Петербург)



ного монтажа, налагая дополнитель�

ные требования к техническим хара�

ктеристикам линий и возможности

её быстрой переналадки.

Однако для изготовления изделий

высшего качества контрактный про�

изводитель должен обладать не толь�

ко современным оборудованием, но

и иметь чётко отлаженный техноло�

гический процесс.

Технологический процесс монтажа

печатных плат должен включать два

этапа: подготовку платы к монтажу

техническими специалистами и не�

посредственное его осуществление.

Типовой технологический процесс

подготовки печатной платы к авто�

матизированному монтажу можно

разделить на несколько ступеней:

● проверка печатной платы на соот�

ветствие требованиям для поверх�

ностного монтажа компонентов;

● установка реперных знаков, созда�

ние технологической заготовки

(панели из плат) с учётом техниче�

ских характеристик монтажного

оборудования, количества плат в

заказе, особенностей изготовле�

ния, стоимости трафарета и т.д.;

● размещение «технологических

зон» на панели.

Подготовка печатной платы к авто�

матизированному монтажу должна

осуществляться силами собственно�

го технического отдела, являющегося

неотъемлемым структурным подраз�

делением в организационной струк�

туре контрактного производителя.

Организация технологического

процесса в той же степени, что и ис�

пользуемое оборудование, обуслав�

ливает качество изготавливаемой

продукции.

Оптимальная, эффективная схема

организации производства рождает�

ся из объективных требований про�

изводства, с одной стороны, и богато�

го опыта, накопленного компанией, –

с другой. Выбирая контрактного про�

изводителя, заказчик выбирает обо�

рудование и технологию, которые в

совокупности и дают на выходе хоро�

шие или плохие результаты.

Таким образом, контрактный про�

изводитель должен не только обладать

всем необходимым оборудованием,

но и иметь отработанный технологи�

ческий процесс, а также высококвали�

фицированный персонал. Только тог�

да он может гарантировать заказчику

высокое качество и выгодные условия

изготовления продукции.

КОМПЛЕКСНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ

ЭЛЕКТРОННЫМИ

КОМПОНЕНТАМИ

При монтаже печатных плат обес�

печение электронными компонента�

ми происходит одним из двух возмож�

ных способов: монтаж с использова�

нием компонентов заказчика либо

компонентная база контрактного

производителя. Выбор, разумеется,

остаётся за заказчиком, однако насто�

ящий контрактный производитель

непременно предложит услугу комп�

лексного обеспечения электронными

компонентами, учитывая, что задача

контрактного производства – взять

на себя максимальное решение задач

по комплектации конечного изделия

разработчика. Это удобно как заказ�

чику, так и исполнителю, поскольку,

используя собственную элементную

базу, контрактный производитель мо�

жет гарантировать максимально вы�

сокое качество своей продукции. Это

происходит благодаря оптимизации

технологического процесса под «соб�

ственную» базу комплектации, иск�

лючающей необходимость перена�

ладки и/или оптимизации линии под

компоненты заказчика.

В противном случае, если брак при

монтаже печатных плат возникает

именно из�за некачественных элект�

ронных компонентов (например,

происходит коробление корпуса

компонента или непропай из�за не�

планарности выводов микросхем и

т.д.), контрактный производитель не

может нести ответственность за де�

фекты полученных печатных плат и

за низкое качество монтажа.

У опытного производителя есть база

надёжных поставщиков, схема со�

трудничества с которыми отработана

до мелочей и эффективна, поскольку

гарантированно защищает произво�

дителя от получения некачественных

компонентов и срыва сроков поста�

вок. В случае необходимости техниче�

ские специалисты подберут аналоги

компонентов из имеющихся в своей

базе. Очевидные выгоды от такой ра�

боты получает не только сам конт�

рактный производитель, но и его за�

казчик. Подрядчик не озадачен в необ�

ходимом случае оптимизировать своё

производство под комплектацию

заказчика, что позволяет в конечном

счёте предоставить продукцию мак�

симально высокого качества, избе�

жав ещё и временных потерь; клиент

же, в свою очередь, получает изделия

в оговоренные сроки и с заданными

техническими параметрами.

ВОЗМОЖНОСТЬ БЫСТРОЙ

ПЕРЕНАЛАДКИ ЛИНИИ

Формально это требование является

второстепенным, однако практика кон�

трактного производства показывает

всё возрастающую актуальность этой

характеристики оборудования. Это свя�

зано с нюансами опытного, мелко� и

среднесерийного производства.

Опытное производство высокотех�

нологично, наукоёмко и требует ква�

лифицированной технической под�

держки при подготовке печатных

плат к монтажу. В то же время для са�

мого процесса монтажа опытных об�

разцов изделий не требуется высокая

скорость и большая производитель�

ность автоматической линии, на

этом этапе для заказчика, перед кото�

рым стоит задача выявить и устра�

нить допущенные в ходе проектиров�

ки ошибки, гораздо важнее наличие

мощной интеллектуальной базы ком�

пании�субподрядчика.

В серийном производстве при усло�

вии изготовления опытных образцов

уже не требуется столь тщательной

подготовки изделия к производству,

разработчикам уже известны все осо�

бенности его изготовления. В этом слу�

чае необходимо, чтобы производитель

обладал современным высокопроизво�

дительным оборудованием, которое

позволит изготавливать большие пар�

тии в короткие сроки и с минимальны�

ми технологическими потерями.

Таким образом, не только непосред�

ственно факт наличия оборудования,

но и его специфические характери�

стики играют роль при выполнении

контрактным производителем заказа

того или иного объёма. Зачастую по�

лучается так, что компания, называю�

щая себя контрактным производите�

лем и формально действительно им

являющаяся, тем не менее, не способ�

на выполнить заказ на изготовление

очень больших или, наоборот, очень

маленьких партий изделий исключи�

тельно в силу характеристик своей

производственной базы. Отсюда рож�

дается специализация компаний по

объёму выполняемых заказов. Одна�

ко данная специализация отнюдь не

является шагом вперёд, именно пото�

му что затрудняет заказчику произ�

водство конечного изделия.

Дело в том, что любая продукция,

прежде чем выйти на рынок, должна
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пройти обе стадии: и опытное, и се�

рийное производство. Изготовление

опытных образцов у одного субпод�

рядчика, а массовых партий – у дру�

гого чревато для заказчика нестыков�

ками из�за различий в способах и ме�

тодах работы между двумя контр�

агентами. Решение проблем, связан�

ных с такими нестыковками, может

отнять у заказчика деньги и время и

затормозить процесс постановки ко�

нечного изделия «на поток».

Таким образом, контрактный про�

изводитель должен иметь возмож�

ность предложить заказчику как из�

готовление опытных образцов печат�

ных плат, что включает квалифици�

рованную помощь в подготовке к

монтажу и сам монтаж малых партий,

так и последующее крупносерийное

производство на одном и том же обо�

рудовании. Только в этом случае

заказчик может быть уверен, что мас�

совые партии изделия будут точно

соответствовать качеству и характе�

ристикам опытных образцов.

Обеспечить такой комплекс услуг

может только тот контрактный про�

изводитель, чьи производственные

возможности позволяют выпускать

продукцию как малыми, так и боль�

шими партиями без потерь.

А если учесть, что контрактный

производитель работает со многими

компаниями, чьи заказы различают�

ся и объёмами, и сложностью, его

производственная база должна обла�

дать достаточной гибкостью для бы�

строй и частой смены заказов.

ОТКРЫТОСТЬ

И ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ

С ЗАКАЗЧИКОМ

НА ВСЕХ ЭТАПАХ РАБОТЫ

Из трёх рассмотренных выше хара�

ктеристик настоящего контрактного

производителя рождается четвёртая –

гибкость взаимодействия и откры�

тость информации для заказчика на

всех этапах выполнения заказа.

Несмотря на то что данный пара�

метр рассматривается последним,

именно он может подсказать заказ�

чику, является ли фирма, с которой

он хочет сотрудничать, настоящим

контрактным производителем.

Компания, обладающая всеми вы�

шеуказанными признаками, необхо�

димым для осуществления качествен�

ного контрактного производства, бу�

дет стремиться показать клиенту весь

спектр своих широких возможно�

стей. И наоборот: те фирмы, которые

не имеют собственной производст�

венной базы, или те, чьё оборудова�

ние, используемое при монтаже, не

отвечает современным требованиям,

будут стараться скрыть свою несосто�

ятельность за коммерческими тайна�

ми и закрытостью бизнес�процессов.

Контрактное производство в усло�

виях закрытости информации теряет

очень важную составляющую, а имен�

но – совместный характер работы за�

казчика и исполнителя над изделием.

Технологи и разработчики обеих

компаний должны на время стать

единой командой, стремящейся к до�

стижению общей цели – изготовле�

нию высококачественной продук�

ции. Такая кооперация возможна

только в условиях открытости и гиб�

кости взаимодействия с заказчиком

на всех этапах выполнения заказа.

При этом клиент должен иметь воз�

можность не просто получать сведе�

ния о ходе работ от менеджера (хотя

одно это уже немаловажно), но и лич�

но общаться с техническими специа�

листами. Такие консультации не

только исключают возможность до�

пущения ошибки или недопонима�

ния, но и позволяют заказчику чувст�

вовать себя более уверенно во взаи�

моотношениях с производителем.

При этом ничуть не теряется роль

менеджеров отдела продаж. Напротив,

при частом и активном общении тех�

нических специалистов обеих сторон

менеджер является связующим звеном

между ними. Кроме того, он и сам дол�

жен располагать всей информацией

относительно хода выполнения заказа

«его» клиента. В случае, если у заказчи�

ка нет особой потребности в личном

общении с техническими специали�

стами или же если такое общение по

каким�либо причинам невозможно

(географическое расположение, тех�

ническая оснащённость), клиент в лю�

бое время может получить все интере�

сующие его сведения у своего менед�

жера, ведущего его заказ.

Таким образом, настоящего конт�
рактного производителя от посред�
ника отличают:
● наличие собственной производст�

венной базы,
● комплексное обеспечение элект�

ронными компонентами,
● гибкость автоматической линии

монтажа,
● открытость и взаимодействие с за�

казчиком на всех этапах работ

10 СОВРЕМЕННАЯ ЭЛЕКТРОНИКА ◆ № 5 2005WWW.SOEL.RU

РЫНОК 

© СТА�ПРЕСС

Новости мира

«Жидкие кристаллы»
вытесняют «плазму»

По сообщению Pacific Media Associa�

tes (PMA), уже в мае 2005 г. ЖК ТВ со�

ставили 51% всего 37�дюймового рынка

телевизоров, обогнав при этом плаз�

менные ТВ. И май не был случайностью,

так как в июне доля ЖКД на рынке уве�

личилась ещё на 6% и составила 57%.

В связи с увеличением доли 37�дюй�

мовых ЖК ТВ на рынке, цены на них на�

чали падать и теперь сопоставимы с це�

нами на плазменные ТВ. В июне сред�

ние цены на 37�дюймовые ЖК ТВ нахо�

дились на уровне $3126, что на 25%

меньше, чем в марте. А вот средняя от�

пускная цена 37�дюймовой плазменной

панели в июне составляла $2963.

Многие производители «плазмы» по�

сле такого обвала цен на 37�дюймовые

ЖК ТВ решили покинуть этот сегмент и

сосредоточиться на выпуске 42�дюймо�

вых экранов. ЖК ТВ вытеснили «плазму»

из сектора 32�дюймовых панелей и нахо�

дятся в двух шагах от победы в 37�дюймо�

вом сегменте. Компании – производители

плазменных панелей беспокоятся о том,

что в недалеком будущем рынок 42�дюй�

мовых панелей также может пострадать.

www.hifinews.ru/article/details/1956.htm

Рынок полупроводников
растёт

Ассоциация производителей полупро�

водников США опубликовала результаты

статистических показателей динамики

рынка полупроводников. Согласно этим

данным, в июле рост общемировых про�

даж полупроводников составил 1,9% по

сравнению с июлем прошлого года, тог�

да как в июне этот показатель составлял

2,2%. Абсолютные значения объёмов

продаж – $16,79 млрд. в июле 2005 г.

против $16,48 млрд. в июле 2004 г.

«Локомотивом» общего роста продаж

стал азиатско�тихоокеанский регион, где

рост составил 14,4%, тогда как на рынках

обеих Америк, Японии и Европы, напро�

тив, наблюдалось сокращение продаж.

По средним показателям за первые

семь месяцев 2005 г. общемировой рост

продаж составил около 5,8% по сравне�

нию с тем же периодом 2004 г. Прежние

прогнозы на существенный (>10%) рост

объёмов продаж во второй половине го�

да теперь пересматриваются в сторону

уменьшения, что связано с замедлением

мировой экономики из�за высоких цен на

нефть и последствий урагана Катрина.

www.eetimes.com
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