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Tema: Hvor ligger fremtiden
for dansk vaerktejsindustri?

I gjeblikket skyller der en belge af outsourcing igennem dansk industri. Hvad kommer
det til at betyde for den danske veerktajsindustri ? Det spargsmdl bliver tema i denne og
kommende udgaver af U-Posten.

Hvordan er udsigterne for veerktgjs-
industrien i Danmark? Hvor mange
veerktgjer keber danske virksom-
heder i Kina? Skaber danske eller
kinesiske vaerktgjer sterst veerdi for
keberen? Hvad er vigtigst for pro-

duktionsindustrien: Vaerktgjets pris
eller emnets pris? Hvilken betydning
har danske veerktgjsmageres naer-
hed, opfglgning og service? Hvad
ger dansk veerktgjsindustri for at
udvikle sig?

Lees debatten mellem Flemming
Segaard, Uddeholm, Kim Nielsen,
Bjarne Nielsen Veerktgjsfabrik A/S og
Per Lynnerup, Teccluster A/Sidenne
udgave af U-Posten.

Kim Nielsen, Per Lynnerup og
Flemming Segaard var enige
om, at dansk veerktejsindustri
ogsd i fremtiden har en vigtig
rolle at spille for industrien, og
at der er basis for veekst pd
eksportmarkederne. Men kun
hvis danske veerktajer kan
give kunderne sterre udbytte
end prisbillige veerktejer. Og
det kreever fortsat udvikling pd
en raekke konkrete omrdder.
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Uddeholms Bjarne
Andersen (tv) og
seniorkonstrukter Erik
Madsen fra Grundfos

felger regelmeessigt op
pd Grundfos’ materia-
levalg til bl.a. snit-,
stanse- og trcekveerk-
tojer.

Materialevalg til vaerktegjer
er hjerteblod for Grundfos

Det er en kendt sag, at ud-
vikling har en meget hoj
prioritet hos Grundfos.
Sadan har det vist altid
vaeret, men det er i dag
mere klart end nogensinde.

Teknologi Centeret (TC) og Business
Development Center (BDC) knejser
pa bakken i Bjerringbro over det
store areal med produktionshaller
og udsender klare signaler til medar-
bejdere og omverdenen. Det sam-
me gor det nye Grundfos brand
“BE > THINK > INNOVATE” - et
steerkt budskab med tydelig appel.

Totalokonomi i fokus

Pa Teknologi Centeret er en stor del
af ressourcerne rettet mod udvikling
af veerktgjer til Grundfos’ produk-
tion. Det afspejler klart, at veerktgjs-
lzsninger i hgj grad betragtes som
kimen til rationel og rentabel pro-
duktion af emner og dele til Grund-
fos’ produkter. Et godt veerktej mini-
merer vedligehold. Et godt veerktgj
holder til det planlagte antal emner.
Et godt veerktej producerer ens em-
ner uden fejl. Et godt veerktgj sikrer
flere emner per produktionstime.
Og et godt veerktgj sikrer frem for
alt, at produktionen kegrer uden
uplanlagte stop. Den enorme viden
og erfaring, der er samlet, anvendes

béde til at udvikle veerktgjslasninger
til nye produkter og til at udvikle
lgsninger til optimering af den
lsbende produktion. Der er overalt
fokus pa totalgkonomi, det vil sige
pa at optimere pris og kvalitet af det
feerdige Grundfos produkt. - Det be-
tyder, at vi ikke kun har fokus pa at
udvikle det teknisk set bedst mulige
veerktgj, fortaeller Erik Madsen, seni-
orkonstruktgr pa Teknologi Cente-
ret. - Veerktgjets pris er bestemt ogsa
et parameter. Somme tider kan der
opnas sa store gevinster pa det en-
delige produkt ved at keele for mate-
rialer og konstruktion, at veerktgjs-
prisen naesten intet betyder. Men i
andre tilfeelde - ved f.eks. sma serie-
starrelser - kan veerktgjsprisen have
relativ stor betydning.

Arne og M2 grund-
stammen i 70’erne

Indsatsen for optimering og det nu-
ancerede syn herpa er noget, der
har udviklet sig over nogen tid. Indtil
1989, hvor Teknologi Centeret blev
etableret, la ansvaret for udvikling af
veerktgjslasninger hos de enkelte
fabriksafsnit sammen med reparati-
on og vedligehold. Det beted at tek-
nologiudvikling i forbindelse med
veerktgjer og processer ikke ned
samme opmarksomhed overalt, og
at ressourcerne hertil var mindre.
Ogsa fordi der ikke tilnaermelsesvist
blev udviklet og lanceret sa mange
nye veerktgjsmaterialer som i dag. |
70’erne og 80’erne var materialeval-
get derfor ret statisk. Vaerktgjsstalet
Arne og highspeed stalet M2 ud-
gjorde grundstammen og blev ofte
rutinemaessigt valgt til nye opgaver.

Teknologi Centeret

gav dynamik

Med etableringen af Teknologi Cen-
teret i 1989 kom betydningen af

veerktgjslasningerne rigtigt i fokus,
og samling af ressourcerne betad, at
der kunne arbejdes meget mere
maélrettet og intensivt med teknolo-
giudvikling. Viden om metallurgi,
tribologi, topografi og veerktgjskon-
struktion etc. blev styrket betydeligt
bade i bredden og i dybden, og et
stort spekter af nye muligheder in-
denfor f.eks. vaerktgjsmaterialer og
beleegninger kom i betragtning og
blev anvendt. Erik Madsen forteeller,
at det var en fantastisk nyttig udvik-
ling, som gav ny dynamik, men det
var ikke effektivt pa lang sigt, fordi
det medferte en stor spredning i
konstruktioner og i det materiale,
der blev anvendt.

Effektivisering gennem
standardisering efter
“best practice”

- Vi ville videre med optimeringen,
og vi sa i den forbindelse behovet for
atanvende alle de erfaringer, som de
mange nye initiativer havde givet, til
at finde “best practice” og standar-
disere veerktgjslgsningerne - og her-
med bl.a. konstruktion og materia-
levalg, fortseetter Erik Madsen.

Det er den fase, som Grundfos nu
befinder sig i, og som man er meget
langt med. Pa konstruktionssiden
har det resulteret i, at en lang raekke
veerktgjer er blevet standardiseret,
sa de er rationelle at konstruere,
fremstille og servicere, fordi mange
komponenter er de samme eller
ensartet fra veerktgj til veerktgj. Med
hensyn til materialevalg er der ogsa
sket en standardisering.

Erik Madsen: - Tag nu f.eks. veerktgjs-
materialer til vores “kolde” applika-
tioner. Vi har valgt en hovedleve-
randgr, som er Uddeholm. Det har
vi gjort udfra kriterier som produkt-
kvalitet, program, radgivning, kom-
mercielle betingelser og leverings-



service. Og sa har Uddeholms “bag-
land” haft stor betydning. Jeg har
kontakter i Uddeholms udviklingsaf-
deling, som jeg udveksler viden og
synspunkter med om metallurgi og
produktudvikling. Det betyder, at vi
har mulighed for at pavirke udviklin-
gen, og at vi ofte far lejlighed til at tes-
te nye materialer i udviklingsfasen”.

Udvikling og standardise-
ring af materialevalg
sammen med Uddeholm

| samarbejde med Uddeholm er der
udvalgt et begreenset antal stalkvali-
teter fra Uddeholms program, som
danner rygraden i Grundfos’ vaerk-
tajer til snit, stans, dybtraek, kold-
flydning og andre “kolde” applikati-
oner. Sleipner er f.eks. valgt som et
universalstal til flere forskellige appli-
kationer, fordi dette materiales bre-
de egenskabsprofil passer rigtigt
godt til Grundfos’ specifikke behov,
hvor det er adhesivt slid som kan ud-
vikle sig til abrasivt slid, der skader
veerktgjerne. Derfor har W.nr. 1.2379
f.eks. aldrig veeret nogen stor stal-
kvalitet for Grundfos.

- Pa tilsvarende vis har vi valgt Vana-
dis 6 SuperClean som primeert pul-

vermetallurgisk materiale til applika-
tioner, hvor der stilles specielt hgje
krav til materialet p& grund af f.eks.
seriestarrelser og ekstreme mekani-
ske pavirkninger. Vi har vaeret med
pé hele udviklingen med forbedring
af de pulvermetallurgiske stal, og vi
ved, at pulverets kvalitet, finhed og
renhed er afggrende for materialets
egenskaber. Vanadis SuperClean seri-
en er fremstillet af sakaldt tredje-
generations pulver, og det kan ses
pa egenskaber og vore resultater,
lyder det fra Erik Madsen.

Stor interesse og

sund skepsis overfor

nye materialer

Grundfos er fortsat meget abne
overfor nye materialer. De modtages
med stor interesse, iseer materialer
som Sleipner og Vanadis 6 Super-
Clean, som begge har en vis universel
profil, og som derfor kan medvirke
til yderligere at nedbringe antallet af
stalkvaliteter, som Grundfos anven-
der. Men nye materialer frigives ikke
uden videre til brug i virksomheden.
Alle aspekter ved et nyt materiale
skal undersgges grundig. Der skal
gennemfgres tests, og der skal vaere

Udvikling af materialevalg gribes scerdeles seriast an hos Grundfos. Her ses et veerktaj, hvor
matricen i farste treek er reference ved endelig bedemmelse af nyt materialevalg. Veerktgjet
producerer ca. 8 mio. emner per dr.
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klare tekniske og skonomiske forde-
le ved at bruge materialet, for det
overvejes at bruge det. - Det er uhy-
re speendende at tage nye materia-
ler op til vurdering, men vi udviser
ogsa en sund skepsis, som Erik Mad-
sen udtrykker det.

Det skal kunne betale sig...
- Det er klart, at der skal vaere poten-
tielle fordele af en vis sterrelse for os
ved et nyt materiale, for vi overho-
vedet vil overveje at anvende det.
Men det er ligesa vigtigt, at der ikke
kommer overraskelser undervejs, og
at vi har gjort os klart, hvilke konse-
kvenser et nyt materiale métte have
for konstruktion, dokumentation,
bearbejdning, varmebehandling,
leveringstider og sa videre. Det er
bestemt ikke gratis at skifte materia-
le, og man skal kende hele prisen,
for man kan se, om det betaler sig at
tage beslutningen. Og hvis det ikke
er tilfeeldet, lader vi os ikke friste,
slutter Erik Madsen.

Grundfos’ brand BE>THINK>IN-
NOVATE maner til udvikling og kre-
ativitet, men altsa ikke for enhver
pris. Selvom sloganet er formuleret
pa engelsk, kan Uddeholm tilfgje, at
det efterleves med en jysk underto-
ne: Det skal kunne betale sig!
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Uddeholms Sleipner-
kvalitet blev bl.a. testet
til de aktive dele i dette
lokke-/klippevcerktej in-
den Sleipner blev valgt
til andre applikationer.



Kim Nielsen mener, at
dansk veerktejsindustri
fortsat skal udvikle sin

evne til at bygge kvali-
teter ind i veerktejerne,
sd de giver kunderne
en bedre indtjening.
Men samtidig skal
branchen ogsd udvikle
samarbejde om eks-
portfremstad og om at
klare store veerktajs-
projekter pa stadlig kor-
tere tid.

Dansk vaerktejsindustris miss

i fremtiden

Hvordan er udsigterne for
veerktojsindustrien i Dan-
mark? Dette og mange
andre sporgsmadl blev de-
batteret livligt da U-Posten
satte Flemming Segaard,
Uddeholm, Kim Nielsen,
Bjarne Nielsen Vcerktojs-
fabrik A/S og Per Lynnerup,
Teccluster A/S staevne.

Flemming Segaard: Danske veerktajs-
magere har et rigtig godt omdgmme.
De har ry for at veere teknisk meget
dygtige og kreative. De har ogsé god
forstaelse for danske produktionsvirk-
somheders processer, problemer og
behov. Og sé géar de med stor entusias-
me ind i en dialog med deres kunder
om optimering. Dansk veerktgjsindu-
stri har i meget hgj grad indfgrt mo-
derne bearbejdningsteknologi og soft-
ware til stgtte for konstruktion og pro-
duktion. Mange steder er der desuden
investeret meget i automatisering og
rationalisering.

Men samtidig har dansk veerktajs-
industri naturligvis et vesteuropaeisk
omkostningsniveau, som betyder, at
timelennen i f.eks. @steuropa og Fjern-
asten ligger pé et veesentligt lavere
niveau. | en tid med gget globalise-
ring, let tilgang til informationer og
med lynhurtige og effektive kommu-

nikationsmidler er konkurrence ikke
begraenset af nationale eller kontinen-
tale greenser. Danske veerktajsmagere
er derforidag i konkurrence med f.eks.
kinesiske veerktgjsmagere om danske
industrikunder. Hvordan maerker | den
ggede internationale konkurrence?

Kim Nielsen: Det er sveert at fa hold pa,
hvor stor konkurrencen fra lavprislan-
de egentlig er. Emnet fylder meget i
debatten og i medierne, men en del af
debatten har karakter af, at f.eks. out-
sourcing og timelgnninger i Kina er
patentlgsninger, der med et snuptag
klarer alle problemer. Men selvom hel-
ler ikke alt, der glimter i denne forbin-
delse, er guld, ma alle grene af dansk
industri - ikke mindst veerktgjsindustri-
en - forholde sig til de muligheder og
trusler, som f.eks. den kinesiske indu-
stri udger. Vi diskuterer det i vore virk-
somheder, blandt kolleger og med
kunder. Og vi er meget bevidste om,
at vores tilbud til kunderne konstant
skal udvikles for at klare konkurrencen.

Der skal investeres
i effektivisering

Flemming Segaard: Hvordan vil dansk
veerktgjsindustri efter jeres opfattelse
klare sig pa den globale markedsplads
i bl.a. konkurrencen fra Kina?

Kim Nielsen: Kineserne har meget lave
lanninger. Det kan vi ikke tage fra
dem, og vi kan ikke reducere vores
hgje niveau. Men vi kan mindske deres
fordele pa timelgnningerne ved at
veere mere effektive end dem, det vil
sige have bedre produktivitet. Jeg tror,
at vi allerede i dag er mere effektive,
men vi skal blive ved med at udvikle os
pa dette omrade, f.eks. ved at indfere
mere automatisering, standardisere
og udvikle processer og opna mere
ubemandet drift. Kinesernes timelgn-
ninger og sociale omkostninger vil
ganske givet accelerere, og hvis vi
samtidig forstar at udvikle vores effek-
tivitet konstant, reduceres kinesernes
fordel pa lsnomradet.

Ga efter partnerskaber
og samarbejde om
kapacitetsudnyttelse

Flemming Segaard: Effektivitet er vel
ogsa at have den rette maengde res-
sourcer til radighed. Nok til altid at
kunne klare de opgaver, man far. Men
ikke s& mange, at man i perioder ikke
kan beskaeftige dem, man har pa len-
ningslisten?

Kim Nielsen: Det er rigtigt, og det
kreever fleksibilitet. Det er vanskeligt i
vores branche, hvor vi ikke blot kan
lukke hgijt kvalificerede medarbejdere
ind og ud efter behov. Men jeg tror
meget pa, at vi kan opné den nagdven-
dige fleksibilitet gennem partnerska-
ber og samarbejde mellem virksom-
heder i branchen, hvoraf nogle maske
har forskellige specialer. Min egen virk-
somhed og Per Lynnerups Teccluster
har f.eks. sammen indgaet aftale med
4-5 andre, hvor vi efter behov traekker
pé hinandens kapacitet som underle-
verandgrer. Det seetter os i stand til at
tilfredsstille vore kunders behov for
korte leveringstider i situationer, hvor vi
selv arbejder for fuldt tryk. Og vi kan i
andre situationer fa et daekningsbidrag,
hvor vi ellers selv matte have proble-
mer med at udnytte vore ressourcer.

Gennemlobstider
skal ned
Flemming Segaard: Er samarbejde og
partnerskaber ogsa svaret pa kunder-
nes stadig stigende krav om at fa leveret
nye veerktgjer hurtigere og hurtigere?
Kim Nielsen: Det mener jeg bestemt,
og det er helt ngdvendigt at styrke os
her. Vi ma simpelthen ikke tabe ordrer i
dansk vaerktgjsindustri, fordi vi ikke
kan leve op til kundernes krav om kor-
te leveringstider. Og ogsa pa dette
omrade ser jeg udnyttelse af kapacitet
hos andre i branchen som en vaesent-
lig del af lgsningen.

Hvordan sadanne aftaler skal skrues
sammen, har jeg ikke nogen patent-



opskrift pa. Jeg mener blot, at det er
vigtigt at aftale spilleregler parterne
imellem pa forhand. Kunden ma imid-
lertid aldrig blive involveret i denne
outsourcing. Nér f.eks. Bjarne Nielsen
Veerktgjsfabrik har pataget sig en op-
gave for en kunde, er det vores ansvar,
at kunden far den funktion, kvalitet,
service og leveringstid, som vi har
lovet ham. Vel at meerke uden at han
far nogen som helst ulejlighed med, at
noget af arbejdet laves udenfor vores
eget hus.

Et veerktojs veerdi

afgeres ikke af prisen

men af lesningen

Flemming Segaard: Kim har naevnt
nogle konkrete initiativer og forhold,
som betyder, at kinesernes fordel pa ti-
melgnninger kan blive reduceret, men
det betyder vel naeppe, at dansk veerk-
tejsindustri dermed er konkurrence-
dygtig med Kina pa Ignbeerende ar-
bejde?

Per Lynnerup: Nej. Danskerne kommer
sikkert ikke i min tid til at konkurrere
kineserne af banen pa lgnomkostnin-
ger. Selvom lgnninger har en tendens
til at stige hurtigt i lavtlenslande, der er
i veekst, vil der i mange ar veere et stort
gab til kinesernes lave lgn. Og derfor
er det altafgerende for dansk vaerktajs-
industri, at det meget sjeeldent er ti-
meprisen, der er udslagsgivende for,
hvor god en investering et veerktgj er
for en kunde.

Nar kunden har fokus pa et veerktgjs
veerdiskabelse i stedet for pa et veerk-
tajs pris, klarer danske veerktgjsmage-
re sig rigtig godt. Et billigt veerktgj kan
sagtens veere en darlig investering og
det dyrere veerktgj det bedste kab,
fordi det kan lgse kundens behov for
emner til den billigste pris.

Og det sker ofte. Produktion i Dan-
mark og Europa er blevet mere og
mere hgjteknologisk. Emnepriserne er
under pres. Kravene til f.eks. emnernes
overflader, tolerancer og kvalitet er

ion holder ogsa

@get, og samtidig har veerktgjsbruger-
ne i Europa jo ogsa hgje lanomkost-
ninger, sa de er under et meget stort
pres for rationel produktion. Alt dette
stiller ekstra krav til veerktgjslasninger-
ne, sa derfor er det ofte det mere
avancerede - men dyrere - veerktgj,
der er den bedste investering for vaerk-
tojsbrugerne. Og det er netop her,
dansk vaerktgjsindustri er staerk.

Optimering og vcerdi-
skabelse er hjerteblod for
danske veerktojsmagere

Flemming Segaard: Hvad er det kon-
kret, der ger dansk veerktgjsindustri sa
steerk til at udvikle veerktgjslgsninger,
der giver kunderne en mere lgnsom
produktion?
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Dansk veerktajsindustri skal satse endnu
mere pd medarbejderudvikling og effektivi-
sering for at reducere lavtlenslandenes for-
del pd timelennen.

Kim Nielsen: Vi har et meget stort
kendskab til kundernes virksomheder,
processer og produkter, og der er op-
samlet en kaempe viden og erfaring i
danske veerktgjsfabrikker. Veerdiska-
belsen kommer ved, at vi anvender

vores kendskab, viden og erfaring til at
vurdere kundens forespargsel, stille
spergsmal, ga i dialog, komme med
forslag, udvikle nye lasninger o.s.v. Vi
hjeelper kunden til at se pa helheden,
som bade veerktgjsprisen og produk-
tionens effektivitet er en del af.

Ger man ikke det, kan kunden ga
glip af store veerdier. Det er i en effektiv
og fejlfri produktion, de store penge
ligger. Udvikling og optimering ligger
sa at sige i blodet hos dansk veerktajs-
industri, og alt det giver vi til vore
kunder.

Sammenligning af priser
skal forega pa lige fod
Flemming Segaard: Mener |, at veerk-
tojsprisen aldrig ber spille nogen af-
gerende rolle for veerktgjskaberen?
Kim Nielsen: Naturligvis kan veerktgjs-
prisen godt veere afgegrende. Nar et
billigt kinesisk vaerktej kan tilfare sam-
me veerdi som et dyrere dansk veerk-
taj, sa taber vi ordren. Sadan er forret-
ning, og det er helt i orden. Men kun-
den mé s& have alle omkostninger
med i sin kalkulation. Det kan veere rej-
seomkostninger, fragt, lokal tilretning,
indkering og service. Og det kan veere
skjulte omkostninger som f.eks. starre
tidsforbrug til kommunikation pa
grund af problemer med forstaelse,
tidsforskelle o.s.v.

Kunderne har store fordele p4 mange
omrader ved at handle med en dansk
leverandgr. Det kan faktisk godt blive
til mange penge.

| mange tilfeelde kan vi give kunden
fordele som bedre cyklustider, flere
emner per skud, feerre kassationer,
mindre materiale- eller energiforbrug,
lavere omkostninger til vedligeholdel-
se, mindre produktionsstilstand eller
andet.

Det opvejer oftest mere end rigeligt
den hgjere veerktajspris, og ger det til
en god forretning for kunden at kgbe
dansk. Og sé er det bittert, hvis ordren
alligevel gar til Kina. »



Manglende indsigt kan
betyde, at den ekonomisk
bedste losning fraveelges

Flemming Segaard: Men hvorfor tror |
da, at den gkonomisk bedste lgsning
ikke altid veelges?

Per Lynnerup: Det ter jeg godt komme
med et bud pa. Der er somme tider s&
stor fokus pa veerktgjsprisen, at det
overskygger veerktgjets udbytte, d.v.s.
rationaliteten og gkonomien for det
emne, som veerktgjet skal producere.
Det kraever ekspertise, indsigt og over-
blik at bedemme en veerktgjslasnings
veerdi, og det kraever vilje til dialog at
optimere en lgsning. Somme tider star
f.eks. manglende teknisk indsigt, kom-
petenceproblemer og holdninger i
vejen for det totalakonomiske sigte.
Og sa kan det billigste veerktej komme
til at vinde, selvom det er en darlig for-
retning for kunden.

Det er Per Lynnerups erfaring, at dansk
veerktgjsindustri klarer sig rigtig godt, ndr
kunden har starre fokus pd et veerktajs
veerdiskabelse - dvs. pd emnet, dets pris og
kvalitet - end pa veerktajets pris alene.

Vi kender alle til nogle eksempler, hvor
billige, importerede veerktgijer ikke har
kunnet producere det forudsatte antal
emner per skud, og har mattet tilrettes
lokalt eller direkte kasseres. | disse
tilfeelde kan kunden meget vel have
haft sa& stor opmaerksomhed rettet
mod prisen pa veerktgjet, at han ikke
har faet valgt den rigtige lgsning.

Det skonomiske udbytte af et
bedre veerktaj skal synliggeres

Kim Nielsen: Som vaerktgjsmagere er vi
maske heller ikke altid dygtige nok til
at synliggere udbyttet af en lgsning,
som ellers sa rigeligt ger den pengene
veerd. Det er maske vores allerstgrste
udfordring at fa sat fokus pa kundens
veerditilvaekst og totalgkonomi i stedet
for vaerktgjets pris, nar kunden skal
treeffe sit valg. Og at bistd kunden
med at vurdere eller beregne det kon-
tante udbytte. Her ma vi blive bedre
som branche og som enkelte virksom-
heder. Vi skal f.eks. taenke i hjeelpemid-
ler og metoder, der kan omsaette tek-
niske fordele til kontant gkonomisk
udbytte.

Dansk veerktajsindustri har
en mission i Danmark
Flemming Segaard: Kan | kort sammen-
fatte, hvordan dansk veerktajsindustri
skal sla konkurrenterne pa den interna-
tionale markedsplads for veerktgjer?
Kim Nielsen: Vi skal bruge vores store
kendskab til danske industriers proces-
ser, vores viden og erfaring og vores
kreativitet til at give vore veerktgjer en
starre veerdi for kunderne, end andre
er i stand til. Vi skal bygge kvaliteter
ind i veerktgjerne, der vil give kunder-
ne en bedre indtjening, og vi skal
mere konkret pavise det kontante ud-
bytte. Det skal vi blive meget bedre til.
Og sa skal vi veere bedst til at klare kun-
dernes krav til korte leveringstider. Vi
skal simpelthen kunne klare kunder-
nes stadig skrappere krav til levering
bedre end andre. Og her skal vi udnyt-
te mulighederne for at traekke pa res-
sourcer hos samarbejdspartnere. Vi
har en mission i Danmark, og den vil vi
fastholde.

Vi skal ogsé hele tiden have op-
maerksomheden rettet mod alle mu-
ligheder for effektivisering. Vi kan ikke
konkurrere pa timelenninger med f.eks.
Kina, men vi reducerer deres fordel,
hver gang vi giver effektiviteten et ngk.

Der er behov og interesse for
dansk veerktejsindustris idéer
og lesninger i udlandet

Per Lynnerup: Danske veerktgjsmagere
skal vel ogsa mere ud at markedsfere
deres virksomheder overfor kunderne,
og maske frem for alt ud at sege nye
kunder. De nye kunder skal nok iseer
findes udenfor landets greenser, hvor
der jo lige udenfor dgren er et keempe
marked i Tyskland.
Kim Nielsen: Ja, det er rigtigt. Salg og
markedsfering har generelt ikke veeret
vores steerke side, men det ma der laves
om pa. Vi har et godt tilbud til kunderne,
og det ma vi naturligvis forteelle dem.
Som jeg ser det, er en steerk dansk
veerktgjsindustri en meget stor styrke
for dansk industri og for Danmark i
den globale konkurrence. Men vi skal i
veerktgjsindustrien ogsé udnytte mu-
lighederne for at fa kunder i udlandet.
Per Lynnerup: Ja, for der vil jo ske en
flytning af emneproduktionen fra
Danmark til udlandet, i de tilfeelde
hvor det totalgkonomisk vil veere en
fordel. Det vil i et vist omfang traekke
en del af den tilharende veerktajsfrem-
stilling med sig. Det er derfor vigtigere
end nogensinde, at dansk veerktgjsin-
dustri lofter blikket og ogsa ser forret-
ningsmuligheder i udlandet. Man kan
godt kalde det et omvendt Dalgas-
motto: “Hvad indad tabes, skal udad
vindes”. Og her ser det tyske marked
da uhyre attraktivt ud pa grund af den
naere beliggenhed og starrelsen.
Kim Nielsen: Flere af Foreningen af
Danske Veerktgjsfabrikanters medlem-
mer har allerede kontakter og kunder i
Tyskland. Nar de kommer i dialog
med kunder i Tyskland og far chancen
for at praesentere deres ideer og
lzsninger, skabes der virkelig interesse,
og flere ger ret store forretninger der.
Dansk veerktgjsindustris tilbud er sa
steerkt, at vi vil se en stigning i eksport
af danske veerktgjer i de kommende ar.
Det vil vaere ngdvendigt for at bevare
og styrke dansk vaerktgjsindustri til gavn
og gleede for danske veerktgjsbrugere.



Danske forskere: Prisen er ikke

det afgerende parameter

Udflagning af produktion
til lavtlenslande er ofte
bade snceversynet og dyr.
Vi ber fa ajnene op for
dansk industris potentiale
og store betydning for
samfundsgkonomien.

Som dansk produktionsvirksomhed
har man ikke en kinamands chance
for at banke kineserne af banen,
hvis man udelukkende fokuserer pa
volumenproduktion og pris. Men i
realiteten er prisen ofte slet ikke
nogen afggrende parameter. Det
var én af flere udtalelser fra de to for-
skere fra Center for anvendt Ledel-
sesforskning i Herning, professor
Laurids Hedaa og cand. polyt. Ph.d.
Chris Ellegaard i en artikel i Erhvervs-
bladet for et par maneder siden.

U-Posten har kontaktet Chris
Ellegaard og fédet uddybet disse
synspunkter i relation til veerktejs-
fremskaffelse. Han har et godt kend-
skab til veerktgjer fra sin tid i dansk
produktionsindustri og mener, at
artiklens synspunkter og konklusio-
ner passer godt pa veerktgjsmarke-
det.

Outsourcing som mantra

Chris Ellegaard og Laurids Hedaa er
af den opfattelse, at outsourcing af
dansk produktion naermest er blevet
en slags mantra for vore industrile-
dere. Hvis naboen flager ud, er man
nedt til ogsa selv at gere det. Men
ofte sker det péa et spinkelt grundlag.
Man ser ukritisk pa de lave timepri-
ser og bedgmmer sjeeldent helhe-
den. Og det resulterer i en strom af
problemer, som faktisk ger kompo-
nenterne dyrere.

Chris Ellegaard fremheever, at
outsourcing er nyttig og nadven-
dig, hvis det giver virksomheden

starre veerditilveekst og konkurren-
cemeessige fordele pa leengere sigt.
Men at der samtidig er god grund til
at antage, at netop outsourcing af
veerktgjsproduktion er problema-
tisk. Flere forhold betyder ganske
enkelt, at neerhed til leverandgren er
saerdeles afgerende for resultatet:
Kompleksiteten af produktet, be-
hovet for feelles produktudvikling,
produktets one-of-a-kind karakter,
fraveeret af gevinster ved skalapro-
duktion og et labende servicebehov
er eksempler fra den raekke af punk-
ter, som stiller krav om teette leve-
randgrrelationer. Krav som kun kan
imgdekommes af teknologisk kom-
petente partnere, der har forstaelse
for og indsigt i kundens situation og
produktion. Og netop det er dansk
industris styrke i konkurrencen imod
Kina.

Det afgerende er

gensidig udvikling

De to forskere fastslar som en kends-
gerning, at det er feelles for virksom-
heder med succes, at de har en vel-
fungerende relation til deres under-
leverandgrer. | praksis betyder det,
at kunde og underleverandgr delta-
ger positivt i hinandens udvikling,
og at kompetencer og viden flyder
frit og naturligt mellem parterne.
Og netop denne deling og udvik-
ling af kompetence skal speedes op
og geres synlig. Ellers risikerer vi, at
Danmark taber det forspring, vi har
pa gode relationer mellem kunder
og leverandgrer. Danmarks fremtid
ligger ikke i at konkurrere isoleret pa
prisen, men pa at levere kvalitet og
veere innovative.

Derfor er gensidig udvikling af-
gerende for, at Danmark ogsa i
fremtiden har et producerende er-
hvervsliv, der giver arbejdspladser
og tjener penge.

Ifalge professor Laurids Hedaa er veerdien
af den viden og de komponenter, der i dag
ligger i samspillet mellem danske virksom-
heder og deres underleveranderer, enorm,
og den kan ikke uden videre flyttes med ud
til Fierngsten i forbindelse med outsourcing.

Viden kan ikke uden videre
flyttes til Fjernosten

Veerdien af den viden og de kompe-
tencer, der ligger i samspillet med
underleverandgrerne, er enorm. Og
den kan ikke uden videre flyttes med
til Fjerngsten. Derfor mener Hedaa
og Ellegaard, at det er meget vigtigt
for bade kunde og leverander, at
det lykkes at synliggere den veerdi,
parterne tilfgrer hinanden i det dag-
lige. Hovedparten af veerdien er
nemlig usynlig. Den gode og rigtige
relation mellem kunde og underle-
verander indebaerer ogsa samarbej-
de om produktudvikling. Samtidig
betyder et samarbejde baseret pa
tillid, at underleveranderen ogsa har
mod pé at investere i et stedse mere
effektivt produktionsapparat. Hvis
kunden derimod konstant presser
underleverandgren pa prisen, vil
leverandgren sjeeldent have det
mentale eller gkonomiske overskud
til at teenke frem. Det forringer rela-
tionen og indebeerer, at den livsvig-
tige videns- og kompetencedeling
tarrer ind til ugunst for begge parter. »



U-Posten udgives af
Uddeholm A/S
Kokmose 8
Bramdrupdam
6000 Kolding

TIf. 7551 70 66

Redaktion:
Dir. Flemming Segaard

Produktion:
Thy & Wissing A/S

Returneres ved varig adressesendring

®
PP DANMARK

Danske forskere: Prisen er

ikke det afgerende parameter

Forts. fra side 7

Adjunkt Chris Ellegaard mener, at outsour-
cing er nyttig og nedvendig, hvis det giver
virksomheden konkurrencemcessige fordele
pd lcengere sigt. Men han har samtidig den
antagelse, at outsourcing af veerktajspro-
duktion er problematisk, bl.a. fordi forstdel-
se og indsigt i kundens situation og produk-
tion er sd afgerende for resultatet.

Forkert og farligt at
betragte industrien som
lavteknologisk

De to forskere understreger endvi-
dere, at der ligger falske forestillin-
ger til grund for troen pa, at Dan-
mark i stedet for produktion ber sat-
se massivt pé forskning og udvikling
indenfor IT, bioteknologi og nano-
teknologi. Og at tilbgjeligheden til
at fremstille den traditionelle indu-
stri som veerende lavteknologisk
ikke alene er forkert men ogsa farlig.
Farlig fordi den traditionelle industri
og dens mange hundredetusinde
jobs risikerer at forsvinde, hvis vi ikke
ofrer den tilstreekkelig opmaerksom-
hed.

Afseetningen af industriens tradi-
tionelle produkter er nemlig langt,
langt sterre end de sakaldt hgjtek-
nologiske produkter, der ofte kan

betragtes som en hjeelpeteknologi.
Og forkert af den arsag at der er
bundet en stor maengde viden i
fremstillingsindustriens produkter
og produktionsprocesser. Endvidere
er anvendelsen af et avanceret pro-
duktionsapparat alt andet end lav-
teknologisk fastslar de to eksperter,
som savner en helhedsopfattelse af
erhvervslivet fra politikernes side.

Innovation og idérigdom
skal udvikles og bevares
Savel Laurids Hedaa som Chris Elle-
gaard vurderer, at det generelt star

U ddeholm har pa baggrund
af forskernes synspunkter

formuleret fire specifikke budska-
ber til danske politikere, den dan-
ske producerende industri og
veerktejsindustrien:

e Det er bade forkert og farligt
at betragte produktionsindustri
som lavteknologisk og dermed
ikke veerd at satse pd. En stor del
af den produktion, der foregdr i

Danmark, kreever omfattende
specialviden og foregdr pd et
avanceret produktionsapparat.
Produktionsindustrien er med
andre ord alt andet end lavtek-
nologisk.

e Outsourcing er en fordel for
dansk industri og for Danmark.
Men det kreever, at helheden er
taget i betragtning, hvis der skal
skabes veerditilveekst pd lang

godt til med relationerne kunder
og underleverandgrer imellem her-
hjemme, og at det intense fokus pa
prisparameteren er overdrevet. Men
de er samtidig af den opfattelse, at
det haster med at fa mere viden pa
omradet.

De understreger, at hvis det for-
spring, vi har, skal holdes, s& ma vi
nadvendigvis arbejde intenst med,
hvordan underleverandgrer og kun-
der i fremtiden kan udvikle hinan-
dens kompetencer, sa vi bevarer og
udvikler dansk industris innova-
tionsevne og idérigdom.

sigt. Hvis outsourcing er baseret
alene pd en lav timepris uden
tanke for den samlede effekt pd
det endelige produkt, kan prisen
blive hgj.

e At nd frem til det helt rigtige
veerktaj stiller krav om feelles pro-
duktudvikling og teette relationer
til teknologisk kompetente part-
nere, der har indsigt i kundens
forhold og situation.

Her vil en lokal leverander ofte
give veerktgjsbrugeren det bed-
ste resultat.

e Underleveranderer og kunder
mad i feellesskab fokusere pd at
udvikle hinandens kompetencer
for at bevare den innovation og
idérigdom, der er en afgerende
forudscetning for den danske
produktionsindustris  fortsatte
konkurrenceevne.




