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Som inkdpare &r det viktigt att stalla krav pa underlagen man fér in fran sina tekniker. Pa bilden gar Linda Rong och Ellen Sun, NCAB Group China, igenom en gerberfil for

en kunds rakning.

Hur gbr man for att till lagsta mojliga kostnad kopa in tillforlitiga monsterkort som héller hela vagen? En
viktig framgangsfaktor ar att forse de tilltankta leverantérerna med korrekta och tydliga underlag, samt
att folja upp kortens kvalitet nar de val &r i produktion. D& kravs en fungerande dialog mellan inblan-
dade parter sa att den relevanta kunskapen kan styra.

Méonsterkort &r ingen standardkomponent och déarmed en komplice-
rad produkt att képa in. Kostnaden bestdms av graden av komplexi-
tet pa den specifika designen.

— Det innebdr att kostnaden for ett nytt monsterkort paverkas i
ett mycket tidigt skede, l&ngt innan inkdparen ska g& ut med sin
offertforfragan till olika leverantérer. Den storsta delen av kostna-
den bestdms redan i konstruktions- och designfasen, forklarar Bo
Andersson, teknisk chef pa NCAB Group.

”"Den storsta delen av kostnaden
for ett monsterkort bestams redan i

konstruktions- och designfasen.”
BO ANDERSSON, TECHNICAL MANAGER, NCAB GROUP

For att sénka kostnaderna ar det basta att redan fran bérjan tanka
volymméssigt. Vid designen ar det bra att inhdmta kunskap fran
EMS-foretag och monsterkortleverantérer sa att korten kan optime-
ras for serieproduktion, med hénsyn till vad de ska anvéandas till i
slutdndan.

— Man har mycket att vinna pa att titta en extra gang péa faktorer
som materialval och tekniska specifikationer sdsom ledarbredd
och isolation, toleranser och aspect ratio. Vissa av de icke-optimala
designldsningarna ar valdigt svara och kostsamma att ratta till i
efterhand. Till exempel paverkar ett onddigt hogt aspect ratio sa
méanga parametrar att det ar extremt tidsoédande att korrigera. Vi

har exempel dar det tog ett ar eftersom nastan hela monsterkortet
behtvde designas om, sdger Bo Andersson.

— Det gar ofta att ratta till sddant som riskerar att skapa onodiga
kostnader. Man bor skaffa kunskap och kontroll ¢ver de egentliga
behoven och utgé frdn dem, slar han fast.

STALL KRAV PA UNDERLAG
Nar det blir dags for inkdparen att ga ut med sin forfragan for det
nya kortet ar det ockséa klokt att genomlysa underlaget noggrant. Det
kan spara mycket kostnader och besvar senare i kedjan.

— Mitt rad &r att inkdparna vassar armbagarna och stéller krav pa
underlagen som de sjélva far in. Som inképare har man inte alltid,
och behover heller inte ha, avancerade tekniska kunskaper. Men

Bo Andersson, Technical Manager, NCAB Group.
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man bor se till att fa kompletta underlag som tydliggor for leveran-
torerna vilka tekniska krav som finns pa monsterkortet i fraga, sager
Michael Larsson, Key Account Manager pa NCAB i Sverige.

"Mitt rad ar att inkdparna vassar
armbagarna och stéller krav pa under-
lagen som de sjalva far in. Underlagen
ska vara kompletta och tydliggora for
leverantorerna vilka tekniska krav som

finns pa moénsterkortet.”
MICHAEL LARSSON, KEY ACCOUNT MANAGER, NCAB GROUP SWEDEN

- Ja, se till att f& ink6p och teknik att samverka, sa slipper ni kostna-
der senare, flikar Bo Andersson in.

Med ofullstandiga underlag ar risken att de offerter som inkdparen
far in och méste ta stéllning till inte &r fullt jamforbara. Man riskerar
att jamfora applen med péaron nar kravstallningen ar otydlig, vilket
i sin tur gor det latt att prisa bort sig. En okunnig leverantor kan
l&mna ett pris som ser fordelaktigt ut, men inte kommer att ge en
fullgod produkt. Om monsterkortets tekniska prestanda inte haller
maéttet kan det leda till merarbete eller bristande kvalitet langre fram
i produktionsflodet.

— Ett monsterkort som inte lever upp till de egentliga kraven kan
nodvandiggora tidsodande och dédrmed dyrbara manuella atgarder
pa varje kort i bestallarens egen produktionslina. Det kan ocksa
skapa onodig kassering i produktionen, vilket &r bade kostsamt och
daligt for miljon, sager Michael Larsson.

— Det kan dessutom réra sig om fel som visar sig langt senare
och leder till slutprodukter som helt enkelt inte fungerar och maste
reklameras, fyller Bo Andersson i.

Nar seridsa leverantorer tar sig an en ofullstandig offertforfragan
medfor det dessutom att de kommer med kompletterande fragor.
Sé&dant tar upp tid som inkoparen skulle kunna anvanda till nagot
battre, om forfragan hade forberetts ordentligt fran borjan.

av VV\-OV\—S'“‘@V'kow‘

Ar era tidiga teknikval de
ratta for syftet?

* Vilka krav stalls pa
slutprodukten?

Har ni tankt volymmdssigt
redan fran start?

® Har ni inhdmtat tillgénglig
Kunskap fran EMS-foretag och
mansterkortsleverantorer?

PANELISERING EN SPRINGANDE PUNKT

For att fa in likvardiga och fullt jamforbara offerter fran olika mons-
terkortsleverantorer bor forfragningsunderlagen inkludera kravvarden
for till exempel tjocklek, ytbehandling, materialval, kvalitetsbehov
och antalet omsmaltningar som korten ska téla. En avgorande faktor
ar ocksa panelisering, det vill sdga hur de individuella ménsterkorten
ska fordelas optimalt pa panelen.

Panelisering &r en viktig faktor att ha med i underlaget till de tilltdnkta leverantdrerna. Pa bilden Dana Chen, NCAB Group China.
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— Paneliseringen ar en stor prisdrivare i och med att all yta som
anvands kostar. Den som sprider ut korten fér mycket kastar pengar
i sjon. Men det kan vara lika fel att lamna for lite utrymme mellan
varje kort, i synnerhet som det har blivit allt vanligare med utstickan-
de kontakter pa korten, vilket kraver stérre mellanrum. For tajt pane-
lisering kan leda till att man maste handltda pa korten i efterhand,
vilket blir valdigt dyrt, forklarar Bo Andersson.

(hecklista fér inkop
av ménsterkort

o Ar forfragningsunderlagen
kompletta och tydliga?

e Framgar mjuka och harda kravvérdfan,
s&som tjocklek, ytbehandling, materialval,
Kkvalitetskrav, antal omsmaltningar?

e Finns det med information eller en
panelritning som genererar likvardig
panelisering fran alla leverantorer?

Ar det slutproduktens anvandning som
styr kvalitetskraven?

Ar underlagen produktionsvénliga for ert
nasta steg? Med relevant information om
antal omsmaltningar, utstickande delar
fran kortkant samt frigangar i panel-
forslaget for detta, etc?

Om féaltet lamnas fritt for leverantdrerna att sjalva vélja panelisering
riskerar man att f& mycket varierande priser som egentligen inte ar
jamforbara. D& okar risken att man valjer ndgot som inte &r optimalt
och orsakar problem och kostnader langre fram. Losningen har ar,
som med andra faktorer, att den som skickar ut forfragan ser till att
ha kontroll 6ver de egentliga behoven och kommunicerar dessa till
de tilltdnkta leverantérerna.

EXEMPEL PA PANELISERINGAR

Michael Larsson, Key Account Manager, NCAB Group Sweden.

— Utan tvekan ar panelisering den viktigaste punkten for att fa in
bra och jamforbara offerter. Om du ar inkopare, be om hjalp fran
dina produktionstekniker for att fa ett panelférslag om detta saknas
i underlaget. D& blir spridningen mellan de inkommande priserna
rimlig och du slipper svara pa en massa fragor fran leverantorer,
sager Michael Larsson.

"Utan tvekan ar panelisering den
viktigaste punkten for att fa in bra
och jamférbara offerter.”

MICHAEL LARSSON, KEY ACCOUNT MANAGER, NCAB GROUP SWEDEN

SE OVER DEN BEFINTLIGA ARTIKELFLORAN
Ytterligare kostnader kan undvikas genom att se 6ver hur man han-
terar sina operationella inkop i befintliga affarer. En viktig del handlar
har om hur ofta man koéper in sina monsterkort och i vilka kvantiteter.

— Det kan vara sa att man dras med kostnader i onddan for att
man koper en produkt alldeles for ofta. Om du till exempel kdper
in 50 kort 20 gédnger om éaret sa skulle du kunna spara 30 till 50
procent genom att dndra ditt beteende och konsolidera dina inkdp
till fyra gédnger per éar, forklarar Michael Larsson.

Detta hanger inte bara ihop med besparingarna som en storre
batch medfor. Det kan ocksa vara sa att det gar att vanda sig till en
mer ldmpad fabrik for tillverkningen nar man tillverkar fler enheter
pa samma gang, vilket i sin tur ytterligare dkar prisskillnaden.

— Men det kan ockséa vara sa att man sitter pa ett for stort lager
av ett kort, till exempel till foljd av vikande prognoser fér en produkt.
Det riskerar att leda till 6kad inkurans eftersom mdonsterkort &r en
farskvara som inte gar att lagra hur lange som helst till foljd av att
l6dbarheten forsamras med tiden, sager Michael Larsson.

Har visas samma kort men i olika paneliseringar. Skillnaden i yta &r dver 40%, vilket paverkar priset rejalt. Tvartemot vad man kan tro &r det inte den minsta panelen som
ar bast och billigast i detta fall, eftersom det pa tva av kortets sidor finns utstickande kontakter och mellanrum mellan korten &r nodvandigt for en effektiv montering. Hade
korten levererats i den minsta panelen skulle inte dessa kontakter kunna selektividédas och merkostnaden i produktionen varit mycket hogre éan den storre panelen.
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"Informationskedjan fran konstruk-
tion och design till inkdp och vidare
till produktion maste vara obruten.

Det dr da man far lagst totalkostnad.”
BO ANDERSSON, TECHNICAL MANAGER, NCAB GROUP

— Man maste tdnka igenom detta och ha koll pa risker och maojlighe-
ter at bada hallen, sager Bo Andersson.

OPPEN DIALOG OM PROBLEMKORT

En annan aspekt att beakta nar det géller befintliga monsterkort &ar
vad Michael Larsson kallar kvalitetsbristkostnader. Av méanga olika
orsaker kan vissa befintliga kort ha problem som kanske inte blir
tydliga omedelbart.

— Sadana problemkort skapar kostnader av den typ som vi har dis-
kuterat. Jag ar 6vertygad att man som inkopare tjanar pa att etablera
en 6ppen dialog om dem med produktagaren, istallet for att bara lata
dem leva vidare. Vad koper man in om och om igen som egentligen
inte fungerar? Och vad kan man gora at det? sager han.

Ytterligare en aspekt ar att vissa aldre produkter &r dverspecificera-
de, eftersom man inte har anpassat sig till den tekniska utvecklingen.
— Efter att RoHS-direktivet och blyfri [6dning slog igenom for ett

artionde sedan specificerades manga kort med hog-TG-material.

Nu klarar moderna normal-TG-material (130-140TG) blyfri 16dning
utan bekymmer, men man héller anda fast vid de gamla specifikatio-
nerna, sager Michael Larsson.

For att slippa dterkommande problem med kort som inte fungerar ar det viktigt med
en dppen dialog med produktagaren.

— Detta &r ett exempel pa att det kan vara klokt att tanka konservativt
vad géller teknik, men samtidigt far man inte vara radd att véxla upp
nar det behovs, sager Bo Andersson.

— For att sammanfatta: den som vill fa rétt totalkostnad behdver
kontinuerligt se ¢ver vad som fungerar bra respektive mindre bra i
den befintliga produktionen. Utifrén detta bor man utvardera om det
gar att spara stora kostnader i senare produktionsled genom att gora
andringar fortsatter Michael Larsson.

— Oavsett om vi pratar inkdp av nya monsterkort eller hantering
av befintliga artiklar handlar minimering av kostnader i grund och
botten om att inhamta kunskap och inte vara radd att fraga den som
vet. Informationskedjan fran konstruktion och design till inkdp och
vidare till produktion maste vara obruten. Det ar da man far lagst
totalkostnad, avslutar Bo Andersson.

Fragor jorden runt: Vad bor kunder tanka pa for att sanka totalkostnaden nar

de kdoper monsterkort?

USA

CARL MOEHRING

Western Regional Sales Manager,
NCAB Group USA

— Mina tva tips som medfor storst nytta for
kunden ar dels att bygga en bra relation
till era leverantorer, snarare an att hantera
forsorjningskedjan via kalkylark. Anvand
leverantérer som verkligen varderar af-
faren, levererar varde till er och erbjuder
anpassade och kunniga l6sningar. Dels
ska ni ta kontroll ¢ver forsorjningskedjan,
genom att definiera vilka egenskaper

hos leverantéren som é&r vardefulla for er
verksamhet och gbra era val i enlighet
med detta. Priset &r inte allt.

NORGE

EGIL SKIAKER
Technical Manager,
NCAB Group Norway

— Vi ger vara kunder radet att deras speci-
fikationer maste stdmma Gverens med de
reella behoven for monsterkortet i fraga.
For att ge kunden basta pris och kvalitet,
vill vi darfor vara med tidigt i designfasen.
Till exempel &r det viktigt att inte designa
med fler lager &n nddvandigt. Panelisering
ar en mycket viktig faktor for att fa lagsta
mojliga kostnad, men den maste halla for
montering senare. En annan viktig faktor
ar att tanka 6ver hur manga kort som
behdvs 6ver en viss tid och vilka batchar
som ar kostnadseffektivt att bestélla.

TYSKLAND

UWE ZIMMERMANN
Key Account Manager,
NCAB Group Germany

- Vara kunder &r ledande inom hagteknolo-
giska omraden, med lésningar som standigt
blir mer komplexa bade vad galler tillamp-
ning och teknik. Den storsta efterfragedk-
ning som vi ser handlar darfér om mycket
komplexa monsterkort — pa gransen for det
mojliga. Samtidigt skérps kraven pa kvalitet,
tillforlitlighet och kostnad. Det tar tid att ut-
veckla ratt kompetens for att kunna tillverka
sadana kort och darfor maste man anvanda
noga utvalda tillverkare. Var affar drivs av
var formaga att méta kundernas hoga krav,
med palitlig kvalitet och till ratt kostnad.
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Kan man sanka sina monster-

HANS STAHL
CEO NCAB GROUP

kortspriser med 10 procent?

Svaret ar definitivt ja! Detta dock under forutsattning att man gor
ratt fran borjan.

Det Michael och Bo redogor for ovan é&r relativt enkla atgéarder
som sdnker kostnaden pa sjélva korten. Dessutom sé&nks den totala
kostnaden genom minskad kassation och 6kad leveransprecision i
kretskortsproduktionen. Bara ovan ndmnda exempel sédnker sakert
kostnaden pa mellan 10 till 15 procent utan att man gér avkall pa
kvaliteten, vilket man ALDRIG far gora!

Sé& varfor sparar inte alla inképare 10 procent pa priset? Det

gm 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

borde val rimligen vara en sjalvklarhet? Faktum &ar att jag inte vet.
Men majligen kan det ha att gbra med att det vi foreslar innebar
lite mer jobb pa kort sikt, bade vid utvecklingen och underhallet av
produkten. Men tro mig — den insatsen betalar sig hundrafalt. Det
ska ndmnas att manga kunder har full kontroll pa denna process.
De far darmed en produkt som &r vida dverldgsen och samtidigt
en lagre totalkostnad. Jag ar dock overtygad om att det gar att gora
ytterligare forbattringar dven pa dessa produkter!

Pa var hemsidan kan du lasa mer om vad som &r viktigt att
tanka pa i designstadiet:

» NCAB Group Design Input

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

» Hallbara affarer
2014 12 22 | NYHETSBREV 4 2014

» Hogteknologiska monsterkort
2014 10 07 | NYHETSBREV 3 2014

» Insikt om den nara framtiden
med NCAB:s Market Watch

2014 0530 | NYHETSBREV 2 2014

Skriver vi om fel amnen?

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

Mejla sanna.rundqvist@ncabgroup.com

» NCAB Group Production Insight Trips

2014 02 14 | NYHETSBREV 1 2014

» Komponentindustrin
2013 11 18 | NYHETSBREV 4 2013

» HOg produktmix

2013 09 24 | NYHETSBREV 3 2013
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