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– ikke med firmaet
Historisk set kunne 2003 ikke have været et værre år at søsætte et nyt firma på. 
Ikke desto mindre er det lykkedes for Cabcon på blot fire år at placere sig godt på 
elmek markedet, ikke mindst inden for kabler og stik

som en blanding af et han-
delshus og en underleveran-
dør, idet mange løsninger er 
kundespecifikke og leveret 
efter et egentligt designar-
bejde, selv om mange pro-
dukter typisk opstår som 
følge af en kreativ anven-
delse af eksisterende pro-
dukter.

Leverer til 
store og små
Et blik ned gennem Cabcon 
”generalieblad” afslører, at 
Cabcon har godt fat i flere af 
de store danske industri-
virksomheder. Og med virk-
somhedens tætte kontakter 
til mange fjernøstlige pro-
ducenter kan man godt 
spørge, om Cabcon kun fo-
kuserer på højvolumenpro-
duktion for de mere kunde-
specifikke løsninger. Det 
afviser Flemming Sc-
handorph:

- Vi arbejder ikke med 
nogen nedre grænse for 
styktallene, og vi modtager 
selvfølgelig gerne småkun-
der, når det drejer sig om 
applikationsspecifikke løs-
ninger, typisk inden for 
konfektionering af kabler. I 
princippet er vi underleve-
randører, og vi arbejder 
derfor altid på at finde de 
mest anvendelige løsninger 
t i l  kunderne, forklarer 
Flemming Schandorph.

Han understreger, at en 
stor del af opgaveløsningen 
går ud på at finde ud af, 
hvad kunderne egentlig vil 
have – og det er ikke altid i 
overensstemmelse med 
kundernes udtalte ønsker. 
Mange løsninger bliver ofte 
en integration af kable, stik, 
smådisplays og lignende 
produkter, som samlet giver 
en model, der ofte forenkler 
kundens produktionsproces 
– og dermed sparer både tid 
og penge.

- Cabcons medarbejdere 
er ret beset ikke ingeniører i 
egentlig forstand, men vi 
besidder alle en solid viden 
om produkterne, og det 
hjælper til at flytte udvik-
lingen af nye produktde-
signs. Meget ofte eksisterer 
efterspurgte løsninger alle-
rede i en form, som kun 
kræver små ændringer, men 
enkelte regulære kunde-
drevne løsninger bliver det 
nu alligevel til, konstaterer 
Flemming Schandorph.

Et meget godt eksempel er 
et klassisk to-polet netstik, 
som mange kender fra tran-
sistorradioer eller eksterne 
strømforsyninger. Cabcon 
har dog udviklet en nydelig, 
vinklet version. Ren Heure-
ka-løsning. Ingen havde 
tænkt på udformning, før en 
dansk elektronikvirksom-
hed skulle bruge produktet, 
og en industriel designer 
kom på opgaven. Det er et 
rigtigt fint produkt, som dog 
har skullet hele turen igen-
nem godkendelsesmøllen, 
før stikket har kunnet kom-
me i praktisk brug.

sisk virksomhed, der frem-
stiller klemrækker. Om-
vendt er Teka en ameri-
kansk virksomhed, der pro-
ducerer nogle ganske snilde 
fortinnede board-konnekto-
rer. De er netop et eksempel 
på, at et produkt kan spare 
en proces. Montagen er lea-
ded, men under reflow løber 
tinnet ud af konnektorerne 
og størkner på printets 
pads.

Japanske JST fremstiller 
også wire-to-board løsnin-
ger, med X-Multiple produ-
cerer RJ-konnektorer. Kine-
siske Chant Sincere leverer 
board-to-board løsninger til 
Cabcon, medens Simula 

Flemming Schandorph på Cabcons lager i Avedøre. Virk-
somheden er lagerførende, men 95 procent af lageret er 
faktisk dedikerede varer.

Meget arbejde hos Cabcon handler om at eliminere tunge 
produktionsprocesser. Dette jackstik erstatter leaded 
montage. Huset klemmes blot fast mellem apparatskal-
lerne og får kontakt til printets pads.

Et typisk designforløb går 
typisk ud på, at Cabcon 
sammen en mulig kunde 
finder en leverandør, som 
passer til kravspecifikatio-
nerne. Hvis prisen er accep-
tabel godkendes tegninger-
ne, og der bliver eventuelt 
fremstillet værktøjer. Samp-
les kan i de bedste tilfælde 
være klar efter to ugers tid, 
medens volumenproduktio-
nen tager noget længere tid 
– ikke mindst, da man oftest 
skal regne med fem ugers 
søtransport ud over den al-
mindelige produktionstid. 

Årlig tur til Østen
Cabcon tager hvert år en tur 
til Fjernøsten for at kigge 
underleverandører og pro-
ducenter efter i sømmene. 
Cabcon vil gerne kunne stå 
inde for produkterne, også 
med hensyn til den etik, som 

bliver en stadigt mere afgø-
rende faktor for forbrugerne 
og derfor også for mange 
virksomheder. Cabcon vil 
ikke handle med produkter, 
som er et resultat af børne-
arbejde eller lignende tvivl-
somme forhold.

- Man kan stadigvæk se 
en række forskelle imellem 
vestlig og fjernøstlig pro-
duktion, og kapitalismen er 
vitterligt kommet væltende 
ind over især det kinesiske 
samfund. Alligevel tænker 
kineserne også miljømæs-
sigt, og derfor foregår blandt 
andet megen plettering eks-
ternt, som plating-virksom-
hederne er placeret samlet. 
Plettering af stik og relæ-
kontakter sker ikke hos den 
aktuelle producent af kom-
ponenterne, fortæller Flem-
ming Schandorph.

Der er en vis spændvidde i 
C a b c o n s  pr o - gram til 
trods for en velde-
f i n e r e t porte-
følje. G e o -

grafisk 
er der også 

visse spring, 
men overvægten 

af leverandører er 
meget naturligt kon-

centreret om Asien. 
Anytek er 

en kine-

To-polet 
netstik, 
genialt i sin 
vinklede 
enkelhed. Meget værktøj 
kunne genbruges til denne 
kundespecifikke model, 
men stikket skulle allige-
vel igennem nye godken-
delsesprocedurer.

Af Rolf Sylvester-Hvid

Hvis man vil være rig, skal 
man investere i nedgangsti-
der og sælge, når konjunk-
turerne ligger højt. Økono-
misk er det logik for perle-
høns, men alt for ofte tænker 
markedet lige modsat. Pa-
nikken får ofte virksomhe-
der og investorer til at gøre 
præcis det modsatte, og det 
mister man på længere sigt 
penge på. Omvendt kræver 
det mod at gøre det rigtige.

Og det var netop det rig-
tige, Flemming Schandorph 
og Brian Dehlsen gjorde, da 
de i juni 2003 stiftede virk-
somheden Cabcon. Elektro-
nikmarkedet lå på det tids-
punkt og fedtede rundt i en 
af de største depressioner, 
markedet nogensinde har 
oplevet. Knapt fire år senere 
er Cabcon vokset til 11 
mand, og firmaet har en fin 
portefølje, så beslutningen 
om at etablere firmaet var 
nok ikke helt tosset.

- Jeg oplever ofte, at kun-
derne handler med manden 
snarere end firmaet, så selv 
om Cabcon ikke fra starten 
havde store ordrer fra po-
tentielle kunder, så har vi 
hurtigt fået bygget marke-
det op gennem vort kontakt-
netværk. Aktive sælgere 
skal være troværdige, og 
gode sælgere kan flytte for-
retning, vurderer den ene af 
Cabcons ejere, Flemming 
Schandorph.

Man kommer dog ikke 
uden om, at man også skal 
have de rigtige varer at 
sælge, så gode agenturer og 
leverandører er i sagens na-
tur en væsentlig parameter. 
Netop den gode blanding af 
produkter, leverandører og 
services har været velfunge-
rende for Cabcon i en tid, 
hvor mange virksomheder 
skærer ned på antallet af 
leverandører. Cabcon har 
nemlig formået at blive invi-
teret inden for hos en række 
af de store danske elektro-
nikforbrugende koncerner.

Cabcon fungerer i dag 

Tech fremstiller jacks af alle 
slags – også en kundespeci-
fik løsning til en dansk pro-
ducent af trådløse telefoner. 
Globtek er en amerikansk 
producent  a f  ekst er ne 
strømforsyninger (med pro-
duktion i Kina), medens 
Paralight er en taiwansk 
producent/kapsler af LED-
produkter. Fra Taiwan 
kommer også T-Mec, som 
fremstiller tact-switches. 
Lidt uden for nummer er den 
gigantiske kinesiske relæ-
producent, Hongfa, samt 
malayiske Broadlake, der 
leverer specialbearbejdede 
køleprofiler.

- Hongfa er en interessant 
virksomhed i kinesisk sam-
menhæng. Det er Kinas 
største relæproducent, som 
ejes 80 procent af den kine-
siske stat. Matsushita har 
12 procent af aktierne, me-
dens otte procent tilhører 
medarbejderne. Det er en 
lidt anderledes model. Bro-
adlake er også interessant, 
for standardkøleprofiler kan 
stort set fremstilles lige så 
billigt i Vesten. Men kom-
mer der specialbearbejd-
ning til, så giver de lave 
lønninger i Malaysia me-
ning. Og en kreativ anven-
delse af køleprofilen kan 
spare andre mekaniske kon-
struktionselementer i et de-
sign, slutter Flemming Sc-
handorph.

Cabcon er en lagerførende 
virksomhed, men rundt reg-
net 95 procent af lageret er 
varer, som er taget hjem på 
aftale.
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Optisk 
komponenttester til 
alle bølgelængder
Japanske Anritsu introdu-
cerer en revolutionær fiber-
optisk tester, der tilbyder en 
overkommelig testløsning 
til karakterisering af fiber-
optiske komponenter og mo-
duler til alle bølgelængder 
anvendt til telekommunika-
tion. Den nye MT9820A te-
ster måler indskudstab på 
enhver fiber eller optisk 
komponent. Det ekstremt 
nøjagtige instrument har 
fire interne detektorer og 
anvender den nyeste sweep-
metode til måling af ud-
gangseffekt og bølgelængde 
på op til fire eksterne laser-
kilder. Enheden har en bøl-
gelængdenøjagtighed på ±1 
pm og en samplingopløsning 
på 1 pm, og giver hurtig ana-
lyse på op til 100 nm/s. Den 
udfører op til fire realtids 
målinger samtidig, og swee-
per kontinuerligt over bølge-
længdeområdet fra 1250 nm 
til 1650 nm, og har et detek-
teringsområde på -60 dBm 
til 0 dBm. MT9820A fra An-
ritsu (www.anritsu.com) 
slår bro over svælget mellem 
de to tidligere traditionelle 
metoder, nemlig langsomme 
og mindre nøjagtige trin for 
trin målinger og kostbare 
sweepsystemer. Enheden 
tilbyder hurtige og nøjagtige 
målinger i en simpel boks, 
som nemt kan tilsluttes 
kundens justerbare laser og 
PC.


