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 n INDUSTRI
Af Malene Severinsen

Lagrene er opbrugt, og det 
skaber travlhed hos den 

nordjyske underleverandør 
Multilak i Bindslev. Kunderne 
skal igen have varer på hyl-
derne.

“Det, vi oplever inden for 
metalindustrien, er, at lagrene 
er opbrugt. Det betyder, de skal 
ud og have fat i underleveran-
dører igen,” konstaterer direk-
tør Lasse Malmgaard.

Han sætter flueben ved 
virksomhedens vækstmål for 
2011. Multilak har udbygget 

sin position i markedet som 
underleverandør til bl.a. vind-
mølle- og møbelindustrien 
og har realiseret en vækst i 
omsætningen på 30 pct. Men 
direktøren vil have mere af 
markedet.

Tæt på kunderne

“Vi er to tredjedele inde i året, 
og vi er godt tilfredse med den 
måde, tingene udvikler sig på. 
Der er sat et vækstmål på end-
nu 30 pct. i omsætningen, og 
jeg vil sige, at det ser fornuf-
tigt ud,” siger 37-årige Lasse 
Malmgaard.
Det absolut vigtigste redskab 

til at sikre endnu et år med 
vækst er at holde sig tæt på 
kunderne, vurderer direktø-
ren. Både nye og eksisterende 
kunder. Hos Center for Under-
leverandører er direktør Knud 
Hareskov Jensen enig.

“Det er mere vigtigt end no-
gensinde,” påpeger han.

En tæt dialog med kunderne 
sikrer, at underleverandørerne 
ikke bliver løbet over ende af 
pludselige beslutninger.

“Det handler om at være 
tæt på kunderne, så man ikke 
pludselig står med nogle over-
raskelser, hvor kunden f.eks. 
har søgt outsourcing, uden du 
som underleverandør har fået 
chancen til at konkurrere med 
det,” forklarer Knud Hareskov 
Jensen.

Har sendt ordrer ud

Og de danske underleverandø-
rer har tabt kunder til outsour-
cing i krisen.

“Det, der er outsourcet un-
der krisen, er svært at få tilbage 
igen,” konstaterer direktøren i 

Center for Underleverandører, 
der anbefaler landets underle-
verandører at undersøge mu-
lighederne for eksport.

For sent på den

Det kan mindske afhængighe-
den af det danske marked, der 
ifølge Knud Hareskov Jensen 
ikke er blevet større. Massive 
investeringer har også sat sit 
præg på de danske underleve-
randører.

“Krisen kom, da mange un-
derleverandører havde afslut-
tet store investeringer i auto-
matisering. Investeringer, der 
kom for sent i forhold til kri-
sen, og de, der har investeret 
massivt for lånte penge, har 
haft det svært,” vurderer Knud 
Hareskov Jensen.

Multilak har også investeret 
i automatisering, bl.a. 2 mio. 
kr. i virksomhedens maskinfa-
brik, men det er investeringer, 
der har bidraget til at sikre nye 
ordrer.

“Vi kalder det kontrolle-
ret vækst. Det hjælper ikke 
at stille sig urealistiske mål. 
Der skal handles, man skal 
være lidt heldig, og så skal 
man turde risikere lidt for 
at komme i mål,” siger Las-
se Malmgaard og tilføjer, at 
Multilak det seneste år har 
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retningsområder, selskabet 
har specialiseret sig på.

Fokus på omkostninger

De seneste to år har den 
nordjyske virksomhed reali-
seret en vækst i omsætnin-
gen på 30 pct., og nu er det 
også målet for regnskabsåret 
2011/2012. 

“Vi skal sikre vækst via mer-
salg til eksisterende kunder og 
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Samtidig skal vi opretholde 
vores fokus på omkostninger-
ne og bevare den høje omstil-
lingsevne,” fastslår Multilak-
direktøren.

Multilak har i 2010/2011 lan-
det et bruttoresultat på 7,1 
mio. kr. mod 5 mio. kr. året før.

“Vi investerer netop nu i 
vores interne logistik, så vi 
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duktionen. Det skal højne ef-
fektiviteten og samtidig spare 
på energien,” forklarer Lasse 
Malmgaard om arbejdet med 
at sikre fortsat vækst.

Multilak Industrilakering, 
der beskæftiger 22 ansatte, 
har specialiseret sig på indu-
strilakering, rørindustri samt 
montage.

mase@borsen.dk

Tomme lagre sikrer under leverandør vækst

“Det handler om 
at være tæt på 

kunderne, så man 
ikke pludselig 
står med nogle 
overraskelser”

Knud Hareskov Jensen, 

direktør, Center for  

Underleverandører

Kundernes lagre er nedbragt til et  
minimum og jagten gået ind på  
underleverandører, der kan fylde dem.  
Det kan Multilak, der igen øger  
omsætningen med 30 pct.
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Tomme lagre sikrer under leverandør vækst

Hos Multilak, der det seneste år øget sin omsætning med 30 pct., 
lægger man i høj grad vægt på at kende sin kunder og få skabt 
et tillidsforhold. Det giver pote nu. Foto: Michael Bo Rasmussen/
Baghuset

 n FAMILIEEJE
Af Malene Severinsen

Multilak Industrilakering 
har familien Malmga-

ard ved roret. Virksomheden 
blev etableret i 1975 af Erik 
Malmgaard, 68 år, der har gi-
vet kommandoen videre til sin 
søn Lasse Malmgaard, mens 
grundlæggerens hustru styrer 
regnskabsbøgerne.

I 1999 valgte Multilaks 
grundlægger at dele virksom-
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til ægteparret Malmgaard og 
en fjerdedel hver til de to søn-
ner Michael og Lasse. Store-
bror Michael Malmgaard har 
dog valgt at satse på sin oprin-
delige karriere i IT-branchen, 
og lillebror Lasse har derfor 
overtaget hans andel.  

Den tætte kontakt til kun-
derne er opbygget gennem 
mere end 36 år i branchen.

“Som underleverandør skal 
du bidrage til dine kunders 
konkurrenceevne, og det kræ-
ver, at du kender dem, hvilket 
igen kræver, at du får knyttet 
et tillidsforhold til dem,” for-
klarer Lasse Malmgaard.

Kræver indsigt

Men kendskab til kunden ba-
ner vejen for at knytte kunden 
tættere til virksomheden.

“Får du indsigt i deres pro-
duktion og deres udfordringer, 
kan du nemmere se, hvor du 
kan bidrage til deres konkur-
renceevne, og det skaber mere 
omsætning i din egen butik,” 
forklarer Lasse Malmgaard om 
arbejdet med at holde sig tæt 
til kunderne.

Han er ikke i tvivl om, at 
kundernes mangeårige til-
knytning til både virksom-
heden, men også familien 

Malmgaard har afgørende be-
tydning i kampen om opgaver.

“Du skal behandle dine kun-
der ordentligt, og mange af vo-
res kunder har vi haft i rigtig 
mange år. De shopper ikke bare 
rundt, men derfor skal du sta-
dig holde dig interessant for 
kunderne og skarp på løsnin-
ger,” siger Lasse Malmgaard.

Pris er ikke alt

Hos Multilak arbejder fami-
lien Malmgaard derfor kon-
tinuerligt med både nye og 
eksisterende kunder. Evnen 
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kunden sikrer vækst, mens det 
første slag vindes på prisen.

“Prisen er et afgørende pa-
rameter, men den er ikke nød-
vendigvis det vigtigste. Det 
handler i høj grad også om ev-
nen til at servicere sine kunder, 
og det vinder vi en del på, når 
vi kommer tættere på,” forkla-
rer Lasse Malmgaard, der dog 
erkender, at nye kunder oftest 
vindes på prisen først.

Hos Multilak sporer man 
en smule tilbageholdenhed i 
markedet og forventer, at det 
vil præge starten af 2012.

“Der er ekstrem hård kon-
kurrence, men det er min 
vurdering, at der er en vis 
optimisme i markedet. Mens 
nogle underleverandører op-
lever vækst, er der andre, som 
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gaver,” supplerer direktør i 
Center for Underleverandører 
Knud Hareskov Jensen.

mase@borsen.dk

Engagement 
sikrer kunder  
i butikken

FAKTA    Gode råd til underleverandører

 n Indgå i netværk og samarbejder, der kan reducere om-

kostningerne til markedsføring og udvikling.
 n Samarbejde og netværk bidrager med innovation. Tag 

del i det.
 n Hold dig tæt til dine kunder, så du ikke overraskes og 

f.eks. misser chancen for at vise, om du kan konkurrere 

med kundens planer om outsourcing.
 n Som underleverandør er du ofte meget specialiseret. 

Det danske marked er ikke stort nok, så gå længere ud og 
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 n Du skal være vågen og agere på det, der sker. Som 

underleverandør kan du sjældent se ret langt frem, så 
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Center for Underleverandører og direktør i Multilak, Lasse Malmgaard
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