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Pre-produktion pa Suntak-fabriken. Underlagen bereds for produktion.

Att producera monsterkort i Asien anses fortfarande vara riskfyllt av manga géllande kvalitet och leve-
ranssakerhet. Men verkligheten ser inte riktigt ut sa langre, utan kan tvartom vara ett satt att hoja kva-
liteten och f& sakrare leveranser om det skots pa ratt satt. Mot foretaget som fatt erfara dessa fordelar
och samtidigt séankt sina kostnader och vunnit i flexibilitet gentemot sina kunder.

B+B SmartWorx ar en amerikansk tillverkare av intelligenta produk-
ter for maskin-till-maskin-kommunikation i tradlosa och tradbundna
natverk. Det handlar om switchar, hubbar, noder och liknande som
klarar av krévande miljer, till exempel utomhus eller i fabriker.
Foretagets styrka ligger i att férse industrin med I6sningar anpassade
for det s& kallade "internet of things”, det vill sdga att allt fler typer av
apparater och maskiner kopplas upp direkt mot internet.

"Omsattningshastigheten
pa vara produkter ar hog,
sa vi staller hoga krav pa

vara underleverantorer.”

ED DUQUETTE, GLOBAL VICE PRESIDENT
OF OPERATIONS, B+B SMARTWORX

— | dag séger alla att de jobbar med internet of things, men vi har
produkter som faktiskt ar funktionella, sager Ed DuQuette, Global
Vice President of Operations p&d B+B SmartWorx.

Han lyfter sarskilt fram foretagets tradlosa noder for meshnéat som
kan forses med sensorer och dvervaka sddant som temperaturer,
sa att det gér att undvika maskinproblem innan nagot gar snett. Om
nodvandigt kan en administrator vidta atgarder direkt via en instru-
mentpanel pa sin smartphone.

- Vara noder kan till exempel utnyttjas for att pa ett smartare satt
hantera varme och kyla i en serverhall. Temperaturen kan auto-

matiskt hojas och sankas i just den del av hallen dar det behovs
vid varje givet tillfalle. Det sanker energikostnaderna och skonar
dessutom miljon, forklarar Ed DuQuette.

B+B SmartWorx har sitt huvudsate i den lilla staden Ottawa i del-
staten lllinois, inte 1angt fran Chicago, men har dven viss produktion
i Tieckien. Tillverkningen ar typisk high-mix/low-volume med ett stort
antal olika produkter som tillverkas i méattliga volymer. Produktfloran
har pa senare tid 6kats pa genom ett antal foretagsforvarv. | USA
tillverkar man produkter till ett sammantaget varde av 65 miljoner
dollar, sa verksamheten &r tamligen omfattande, men den sker tajt
och med liten lagerhalining.

— Omsattningshastigheten pa vara produkter ar hog, sa vi staller
hoga krav pa vara underleverantorer, sager Ed DuQuette.

B+B SmartWorx tillverkar intelligenta produkter for maskin -till -maskin —
kommunikation i tradlésa och trddbundna nétverk.
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INHEMSKA MONSTERKORT TIDIGARE

Nér det galler monsterkort kopte B+B SmartWorx amerikanska verk-
samhet tidigare in allt fran leverantérer med inhemsk produktion.
Bakgrunden till detta var oro 6ver kortens kvalitet och over att inte fa
dem levererade i réatt tid.

"Jag ville ha nagon som kunde leverera
en losning dar vi skordar férdelarna av
tillverkning i Kina, samtidigt som de

skyddar oss fran riskerna.”

ED DUQUETTE, GLOBAL VICE PRESIDENT OF OPERATIONS,
B+B SMARTWORX

— Man hor manga historier om den osakerhet det kan innebéra att
tillverka monsterkort i Asien. Teamet pa B+B SmartWorx hade inte
heller den nédvéndiga kunskapen eller erfarenheten kring detta.

Nar Ed DuQuette kom till B+B SmartWorx for ett par &r sedan
hade han tidigare erfarenheter — saval positiva som negativa — av att
kdpa monsterkort i Kina.

— Som jag ser det s& dvervager fordelarna nar det kommer till
tillverkning i Asien. Det gér det mojligt for oss att nd en prisniva dar
vi kan anvanda ENIG-monsterkort med guldplatering, istallet for
silver eller tenn. Vi kan helt enkelt f& en battre produkt samtidigt som
vi sanker kostnaderna.

Att sjalv bestalla direkt fran fabriker i Kina kan dock bli mycket
resurskravande, eftersom mycket tid och anstrangningar da maste
laggas pa att hitta ratt tillverkare med rétt pris, kvalitet och leverans-
sakerhet. Det géller inte minst for en high-mix/low-volume-tillverkare
som B+B SmartWorx.

— Vi anvander over 285 olika monsterkort i vara produkter. Majo-
riteten av dem har tva till fyra lager. Vi har nagra mycket sofistike-
rade kort med atta lager, men inget med fler an tio lager. Ska man
fa kvalitet p& dessa kort gar det inte att vanda sig till fabriker som
ar specialiserade pa mycket komplexa monsterkort med 6ver tio
lager och inte heller till sddana som gor valdigt enkla tvalagerskort,

FAKTA OM B+B SMARTWORX

> Omséttning: 100 miljoner USD om aret.
Inkopsvolymer monsterkort: $700K USD.
Typ av foretag: OEM.
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Produkter: Intelligenta produkter (switchar, hubbar, noder,
konverterare) for maskin-till-maskin-kommunikation i
tradlésa och tradbundna natverk.

Kund till NCAB sedan: snart tva ar.
Grundat: ar 1981.
Huvudkontor: Ottawa, Illinois, USA.

v V VvV Vv

Webbplats: bb-SmartWorx.com

fortsatter Ed DuQuette.

— Den stora risken vid tillverkning i Kina &r transporterna. Leve-
ranssakerheten maste garanteras och vi behdver leveranssystem
med inbyggd flexibilitet eftersom forandringar kan ske fort i nya
produkter.

SOKTE VARDEADDERANDE PARTNER

For att lyckas med att kdpa in monsterkort fran Asien och forverk-
liga de potentiella vinsterna med detta, sokte B+B SmartWorx en
vardeadderande partner.

— Jag ville ha nagon som kunde leverera en losning genom
vilka vi skordar fordelarna av tillverkning i Kina, samtidigt som de
skyddar oss fran riskerna. En partner som gor allt det som jag vet
maste goras for att leveranserna fran Asien ska fungera, sager Ed
DuQuette.

| valet av mdnsterkortsleverantdr stéller B+B SmartWorx hoga
krav. Man forvantar sig perfekt kvalitet och leveranssédkerhet parat
med kostnadseffektivitet.

Under 2014 levererade NCAB 75 miljoner monsterkort till kunder éver hela varlden och Ed DuQuette beskriver NCAB:s insatser hittills som felfria. — Leveranserna ar palitliga. Om jag

behdéver korten har i morgon s& vet jag att de kommer att vara har i morgon.
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For att slippa aterkommande problem med kort som inte fungerar ar det viktigt med
en Oppen dialog med produktagaren.

— Vart viktigaste krav galler kvaliteten, slar Ed DuQuette fast. Det &r
nagot som blir &n viktigare med leveranser fran Asien. Eventuella
defekter tar upp annu mer vardefull tid néar tillverkningen sker

pa en annan kontinent, darfor maste kvaliteten vara perfekt fran
borjan. Jag maste ha fortroende for att leverantoren tillverkar det
jag behover och levererar det nar jag behover det, samtidigt som
jag inte behover oroa mig for fraktkostnaden. Det &r viktigt med en
partner som snabbt kan anpassa sig efter vara behov.

| ddvarande M-Wave fann Ed DuQuette for snart tvé &r sedan en
partner som kunde moéta hans forvéntningar. Bara manader senare
forvarvades M-Waves monsterkortsdivision av NCAB Group. For
B+B SmartWorx kom detta besked mitt i 6vergangen fran inhemskt
producerade monsterkort till den nya lésningen.

— Det var ett kansligt lage och jag kande inte till NCAB eller vad
forvarvet skulle leda till. Ett alternativ hade varit att hitta en annan
partner eller trots allt ga till Kina pa egen hand, forklarar Ed DuQu-
ette och fortsatter:

— Men jag traffade NCAB:s ledning och fick fértroende for dem.
Jag kunde se att synergier som foljde av affaren skulle kunna
leverera annu mer vérde till oss som kund. Avgérande var ocksa att
de beholl M-Wave intakt vad galler ledning, tekniskt team, saljteam
och sa vidare. Och vi har sedan dess kunnat se att vi tog ratt beslut
nar vi blev kvar som kund till NCAB.

NCAB BYGGDE FORTROENDE

Overgdngen frén att i dver 30 &r ha forlitat sig p& inhemskt tillver-

kade monsterkort till att kopa in dem fran Kina ar dock inget man

g0r pa en kafferast. Ed DuQuette visste att manga i hans team pa

B+B SmartWorx skulle kunna ha asikter om skiftet. Darfor involve-
rade han teamet i processen.

— NCAB fick tillfélle att presentera sitt erbjudande direkt till B+B:s
tekniska team. NCAB:s professionella tekniker lyckades bygga upp
ett fortroende hos mitt team och till slut képte alla idén. NCAB fort-
satter att arrangera "Lunch & Learn”-sessioner med vara tekniker,
vilket gor att vi kan bygga vidare pa var kunskap samtidigt som man
lar kdnna varandra och far ett bra forum for att diskutera eventuella
fragor som dyker upp, berattar han.

B+B SMARTWORX’ KRAV PA SIN
MONSTERKORTSLEVERANTOR:
> Hog kvalitet.

> Leveranser i tid.

> Kostnadseffektivitet.

Till slut &r det dock dnda kvaliteten och leveranssékerheten som
avgor fortroendet for monsterkortleverantdren. Man 14t dvergangen ta
sin tid och skapade till exempel egna designregler.

— B+B har gjort tre olika férvéarv och hade alla mojliga monster-
kortsspecifikationer. Vi gav dem allihop till NCAB och bad dem iden-
tifiera skillnader mellan specifikationerna och befintliga ménsterkort.
Vi lat specialisterna pa konstruktion, CAD och monsterkort diskutera
alla problem och nu har vi specificerat 200 olika ménsterkort som
i var egen produktion inte har orsakat ett enda stopp pa grund av
bristande kvalitet, sager Ed DuQuette.

| och med 6vergéangen till NCAB har man dven borjat involvera
NCABs tekniska team tidigare i designprocessen och aven latit de
producera prototyper.

— Historiskt sett har vi inte inkluderat vdra monsterkortsleveranto-
rer forran senare i processen, men nu kommer deras tekniska team
med rekommendationer vad géller utrymmesbehov, panelisering
och sé& vidare. Vi undviker darmed att behéva gora om saker efter
prototypfasen. Gor vi ratt fran borjan sparar vi pengar. NCAB:s tekni-
ker ger oss mycket bra stod har. Vi l&r oss av dem och l6ser manga
fragor med deras hjalp. Det hindrar ocksa tillverkare fran att ta sig
frineter pa var bekostnad vad galler sddant som panelisering.

"Vi inkluderar NCABs tekniska team
tidigt i processen och de kommer
med rekommendationer vad galler
utrymmesbehov, panelisering och sa
vidare. Gor vi ratt fran borjan sparar
vi pengar.”

ED DUQUETTE, GLOBAL VICE PRESIDENT OF OPERATIONS,
B+B SMARTWORX

"FELFRI KVALITET”

| den amerikanska verksamheten képer B+B SmartWorx i dag in
samtliga monsterkort for sin volymproduktion fran NCAB. Nar det
géller kvaliteten pa de levererade monsterkorten och leveranssaker-
heten sé beskriver Ed DuQuette NCAB:s insatser hittills som felfria.

— NCAB for in helt kvalitetskontrollerade produkter till USA och
leveranserna &r palitliga. Om jag behover korten har i morgon sa vet
jag att de kommer att vara har i morgon. NCAB har ocksa gjort det
mojligt for oss att erbjuda korta leveranstider. Det passar oss bra ef-
tersom vi har ganska stora och svarforutsagbara fluktuationer i vara
behov av moénsterkort. Jag vill kunna séaga ja till vara kunder och da
behover jag leverantorer som later mig gora det.

Vad géller transporter har man valt en hybridlésning som kom-
binerar flyg och bat. Monsterkort till dldre produkter kan i allman-
het fraktas sjovagen, men korten avsedda for nyare produkter, dar
forandringar ibland sker med kort varsel, flygs in.

— Det innebar forstas hogre transportkostnad, men jamfort med
att skrota manga veckors produkter ar det &nda vart det, forklarar Ed
DuQuette.

En stor fordel B+B SmartWorx ser med NCAB &r det nétverk och
den narvaro foretaget har pa plats i Kina. Med tanke pa den blan-
dade produktfloran ar det vardefullt att kunna vélja ratt fabrik for de
olika typer av monsterkort som man behover.

— Tillverkarna &r specialiserade pa olika omraden och genom NCAB
far vi ut basta majliga i varje specifikt fall. Jag har inte sjélv tid att gran-
ska fabrikerna i Kina, men jag vet hur kvalificeringsprocessen ser ut for
att fa leverera till NCAB. Jag har sjalv varit pa plats och litar fullt ut pa
att NCAB bevakar mina intressen dér varje dag, sager Ed DuQuette.
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"Jag har inte sjalv tid att granska fa-
brikerna i Kina, men jag vet hur
kvalificeringsprocessen ser ut for att fa
leverera till NCAB sa jag vet att vi far

ut basta majliga i varje specifikt fall.”
ED DUQUETTE, GLOBAL VICE PRESIDENT OF OPERATIONS,

genom forvary, med fokus pa lésningar inom tradldsa sensorer och
"internet of things” for industrisektorn. Ed DuQette réaknar med att
fortsatta att kdpa in monsterkort som tillverkas i lagkostnadslander.
— Absolut, det gor det majligt for oss att vara lyhérda gentemot
vara kunder och ger oss hog kvalitet till bra pris. Vi kan fortsatta att
vara en del av en féranderlig elektronikbransch. Aven om vi i dag
ser att en hel del tillverkning aterkommer till USA pé grund av lagre
energipriser och kinesiska kostnadstkningar, sa tror jag inte att
monsterkortstillverkningen gor det. Det ar helt enkelt inte kostnads-

B+B SMARTWORX

effektivt har, avslutar han.

BESPARINGAR GENOM KVALITETSVINSTER

Ser man till totalkostnaden, inklusive lagerhallning, kvalitet och s&

vidare, sa har dvergéngen till inkdp av monsterkort fran Kina innebu-
rit stora besparingar for B+B SmartWorx. Ed DuQuette understryker

sarskilt kvalitetsvinsterna.

— Innan vi bytte till NCAB hade vi en del problem med kvaliteten
pa monsterkort som ibland ledde till tillverkningsstopp. Men sedan

TRE RAD INFOR EN OVERGANG TILL MONSTERKORT
FRAN LAGKOSTNADSLANDER

> Setill att ha nédvandig kompetens kring anskaffning i
Asien, antingen sjalva eller genom en professionell partner.

bytet har detta inte hant en enda gang. Antingen ar monsterkort- > Lat dvergangen ta den tid som behovs och involvera dina

tillverkningen perfekt eller sa loser NCAB alla problem sjélva innan
korten nar oss. Talar vi KPI for kvalitet har vi gatt fran 2 procent fel >
till O procent. Det ar intressanta siffror for vilket tillverkande foretag

som helst.

egna tekniker sa att alla &r ombord.

Tank igenom vilka transportbehov ni har och sy ihop en
transportlésning som ger flexibilitet nar det kravs och lagre

kostnader nér det ar majligt.

B+B SmartWorx ser framtiden an med tillforsikt. Bolaget ar risk-
kapitalagt och inriktat pa att expandera ytterligare, organiskt eller

Fragor jorden runt: Vad ser du som dina kunders allra viktigaste utmaningar
nar de gar fran inhemsk produktion av monsterkort till produktion i Asien?
Och hur stéodjer NCAB dem?

TYSKLAND
CHRISTIN THAU
Customer Support,
NCAB Group Germany

— Det finns manga hinder vid en 6ver-
gang. Sprakproblem och kulturellt beting-
ade missforstand kan till exempel paverka
kvalitet, leveranstider och totalkostnad.
For att f& gehor for sina specifika behov,
specifikationer och prioriteringar kravs till-
racklig kdpkraft. Som kund till NCAB kan
man dra fordel av var samlade kopkraft,
var langa erfarenhet och goda relationer
till fabrikerna, vilket sanker totalkostna-
den. Dessutom tar NCABs team ansvar
fullt ut for alla aspekter av tillverkningen
och leveransen av deras projekt.

FRANKRIKE
VERONIQUE SIMOUNET
Key Account Manager,
NCAB Group France

— Huvudskalet till att kunder vill gbra en
sadan dvergang ar battre priser. Att gora
overgangen pa egen hand innebéar dock
en rad stora utmaningar, exempelvis
sprak, tidsskillnad, bristfallig hantering av
order med l&ga volymer, kvalitetsfragor och
audits. Med hjalp av NCAB far kunderna
det de ar ute efter — lagre kostnad — men
dessutom bra service och kvalitet. Oavsett
batch-storlek kan vi hitta ratt fabrik for
jobbet. Vi skéter kommunikationen med
Asien. Vi hjalper till med design och har
full kontroll p& kvaliteten pa det vi levererar
till kunderna.

USA

BOB DUKE

General Manager, Central Division
NCAB Group USA

- Vid en dvergang till produktion i Asien ar
den viktigaste utmaningen for vara kunder
att kunna fa ménga artikelnummer leve-
rerade snabbt och effektivt utan att deras
inkdps- och teknikavdelningar 6versvam-
mas med jobb. Det ar da de snabbt kan
realisera besparingarna som de vill uppna
genom dvergangen. For att underlatta och
gora processen s& smidig som mojligt gar vi
i god tid igenom kundernas specifikationer
och ritningar s& att allt &r klart for tillverk-
ning nar bestaliningarna val kommer. Da
kan teknikerna fokusera pa att utveckla nya
produkter istallet for att ddsla tid pa sjalva
dvergangen.
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Ska man vara radd for att

HANS STAHL
CEO NCAB GROUP

kopa monsterkort | Kina?

Mitt svar ar helt klart JA! Det ar inte enkelt att kopa monsterkort fran
Kina. Fast den vésentliga frdgan i sammanhanget ar vad det ar som
g0r det s& komplicerat och riskfyllt.

Mycket har hant sedan tiden d& man i Kina i princip bara tillverkade
kort till leksaker eller for den inhemska marknaden. Kvaliteten har
forbattrats och leveranserna till USA och Europa tagit fart. Anda vill jag
pasta att det ar for riskabelt for manga foretag att kdpa korten direkt av
tillverkaren i Kina.

Varfor? Det storsta problemet ar den konsolidering som sker. Nér
det géller kvalitet och personal ar konsolidering visserligen A och O.
Storleken gor att man har majlighet att kdpa den basta maskinutrust-
ningen, anstalla den basta personalen och bygga optimala lokaler.
Detta &r extra tydligt inom maonsterkorttillverkning, da maskinparken ar
en extremt stor del av kostnaden.

Kruxet &r att det samtidigt finns ett stort behov av smé eller

am NCAB Group i sociala medier
e Nu gar det aven att folja oss pa Twitter och LinkedIn,
m vi har dessutom startat en blogg dar vi fordjupar oss
i monsterkortens mangsidiga varld!
» Twitter » Linkedin » Blog » YouTube

Tidigare amnen vi belyst

medelstora serier, d& produkternas livscykler blir kortare. Samtidigt
har vara kunder inte konsoliderats i samma utstrackning eftersom
storleken inte ar lika viktig vid kretskortstillverkning. Konsekvensen blir
att mindre serier och mindre kunder ska passa in i de standigt vax-
ande monsterkortfabrikerna. Denna ekvation gar inte ihop. Servicen
blir urusel da dessa grupper inte prioriteras i fabriker som har tuffa
|6bnsamhetskrav.

| vér nisch, som vi kallar High Mix/Low Volume (HMLV), ar aven
kommunikationen med fabrikerna en stor utmaning. Man har inte
flera veckor pé sig att diskutera ett underlag, som vid stérre volymer.
Det handlar snarare om timmar och da maste kommunikationen lyftas
till betydligt hogre niva.

Det finns sjélvklart fler saker att ta in i berakningen, men bara dessa
tva faktorer — missmatchning i volym och kommunikationsproblem —
g0r det befogat att vara radd for att kopa monsterkort direkt fran Kinal

Las mer pa webben om vart kvalitetssékringsarbete:

» Kvalitetssakring

Las garna vara tidigare nyhetsbrev. Du hittar alla nyhetsbrev pa var webb: www.ncabgroup.com/newsroom/
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Skriver vi om fel amnen?

Vi letar sténdigt efter intressanta &mnen att férdjupa oss i.
Har du en tanke om vad du skulle vilja I&dsa mer om eller
synpunkter kring det vi skrivit? Hor gdrna av dig till oss och
beratta mer.

Mejla sanna.rundqvist@ncabgroup.com
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