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| denne rapport tegnes et billede af dynamikken i

plast- og gummiindustrien i Danmark. Hvad preeger
udviklingen, konkurrenceevnen og det innovative
samarbejde i plast- og gummiindustriens virksomheder?
Det sker med et seerligt fokus pa de mange
underleverandorer iindustrien. Hvilke udfordringer star
underleverandorerne overfor, hvilke fremtidige veje ser de,
0g hvilke tanker gor de sig om branchens udvikling?

Rapporten er et af resultaterne af forsknings- og
udviklingsprojektet DesigneNetwork, hvor forskere har
samarbejdet med over 20 konsulenter og mere end 100
virksomheder inden for omraderne plast - og gummiindustrien,
fodevareindustrien, tekstil -og bekleedningsindustrien samt
jern- og metalindustrien. Der er udarbejdet en rapport for

hver af de fire brancher. De danner et nuanceret billede af
branchernes virksomheder og deres arbejdsgange, udfordringer,
forretningsudvikling, fremtidsudsigter mv. De findes alle som
digitale rapporter pa www.design2network.dk.

Projektet og udviklingen af rapporterne er stpttet af Industriens
Fond i kplvandet pa Fondens temaindkaldelse om de udfordringer
som danske underleverandorer meder i den globale konkurrence.

Projektets formal har veeret at udvikle koncepter og vaerktojer, der
kan rykke danske leverandorer fra den traditionelle form for fleksibel
kundetilpasning til innovativ kundeudvikling.
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Kristin B. Mun! rd

Formalet med denne rapport er at give et billede
af dynamikken i plast- og gummiindustrien, med
seerlig veegt pa de udfordringer og perspektiver,
der tegner sig for de mange underleverandorer,
som befolker branchen. Rapporten er udviklet til
virksomhedsledere, konsulenter og andre med
interesse for branchen.

Rapporten er haseret pa information fra rele-
vante hjemmesider, brancheforeninger og ikke
mindst interviewpersoner med dyb indsigt i
plast- og gummiindustrien og dens underleve-
randorer. Desuden anvendes data fra statistik-
bankeniDBanmarks Statistik®.

Brancheeksperter er inviteret til at nuancere de

generelle tendenser i branchen og give deres
syn pa fremtidens udfordringer og muligheder.

Plast- & gummiindustrien /

Rapporten stotter sig ogsa til

en raekke casestudier foretaget
blandt virksomheder i branchen.

De er gennemfort for at fremheeve
forskellige synsvinkler pa udvik-
lingssamarbejde samt strategiske og
ledelsesmeaessige perspektiver, som
preeger underleverandorernes syn pa
fremtiden.

Design2Network vil gerne takke de in-

volverede virksomheder og eksperter for

deres bidrag til projektet.

God fornojelse!

Enung industriistebeformen
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~Indledning

Plast- og gummiindustrien er enret ny gren
iden danske fremstillingsindustri. Det store
gennembrud for plastindustrien kom efter 2.
verdenskrig. 11950’erne sa de forste industri-
elle plastvirksomheder dagens lys i Danmark.
[1970’erne oplevede plastindustrien en vold-
som vaekst i anvendelsesomraderne for plast,
i antallet af virksomheder, i omseetning samt |
beskeeftigelse.

Plast- og gummiindustrien er en teknisk sam-
mensat branche preeget af en reekke diver-
gerende teknikker og ravarekomponenter.
Teknologisk Institut opregner saledes 13 under-
brancher med hver deres seerkende og kunde-
kreds (Teknologisk Institut 2006). Ud over den
primeere plastindustri (branchekode 22000)
indgar plastproduktion i en reekke andre bran-
cher. Tilsammen beskeeftiger plastindustrien
godt 27000 medarbejdere, hvoraf knap 13.000
er ansat iden primeere plastindustri. | 2004
beskeaeftigede plastindustrien omkring 33.600
mennesker og opnaede en veekstrate pa godt 9
% mod den samlede industris vaekstrate pa ca.
5 % (Teknologisk Institut 2006). Mens beskeef-
tigelsen er vigende har vaeksten i omsaetningen
veeret svagt stigende siden 2008.

Plast- & gummiindustrien /
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Under og efter finanskrisen har plast- og gum-
miindustrien veeret ramt af mange virksom-
hedslukninger. Siden ar 2000 har plastindustri-
en oplevet et fald i antallet af virksomheder pa

Enung industriistebeformen
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23 %, mens landsgennemsnittet er steget med
6 %. Efter 2012 er antallet af lukninger reduce-
ret, men tilgangen af nye virksomheder synes

fortsat svaag.

Branchen har sin tyngde i de sma og mellemsto-
re virksomheder, som i overvejende grad har an-
dre virksomheder som kunder (business2busi-
ness-markedet), mens de fa store, som fx LEGO
0g Coloplast, producerer faerdige produkter til
slutbrugere (business2consumer-markedet).

Brancheekspert Lars Kaufmann spar, at det
faldende antal plastproducenter i Danmark
vil stabiliseres og forventer en stigning i
fremtiden.

Pa trods af branchens hoje eksportrate (54 %)
har det danske hjemmemarked stor betydning
for de mindre underleverandorer. De er afheen-
gige af industrielle styrkepositioner i Danmark.
Blandt de veegtige findes medicinalindustrien
og vindmolleindustrien. Deloitte (2015) peger |
den sammenhaeng pa en vis sarbarhed, idet de
danske styrkepositioner er fa ift. fx i Tyskland og
sverige, hvor plastleverandorerne har flere tun-
ge brancher, som fx automaobil-, elektronik-, og
maskinindustrien pa deres hjemmemarkeder.

Trods statistikken mener Lars Kaufmann, som
er formand i Plastindustriens ravaresektors
bestyrelse og administrerende direktar hos
Plastcom A/S, at Danmark fortsat har man-

ge ravareleverandorer setiforhold til landets
storrelse. Han mener, at man ud over de danske
leverandorer skal inkludere de udenlandske
handelshuse, som ogsa praeger landets konkur-
rence. Brancheekspert Lars Kaufmann spar, at
det faldende antal plastproducenter i Danmark
vil stabiliseres og forventer en stigning i fremti-
den. Produktiviteten har generelt haft en gun-
stig udvikling siden finanskrisen med en stigning
pall % palandsplan, siger Lars Kaufmann: "Der
bliver stadig produceret flere kilo plast hertyermn-
me med faerre medarbejdere. Dvs. der er en stor
autornatisering i gang.”

\ Plast- & gummiindustrien
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Jnaderleverandgrerne

| Tokus

Plast- og gummiindustrien er, naest efter jern- og
metalindustrien, den branche med den storste
andel af underleverandarer. Det skonnes, at godt
60 % af alle virksomheder har deres primaere
indteegt som underleverandorer (Drejer m fl.
2015). Industrien er praeget af sma og specielt
mellemstore underleverandorer, som leverer
komponenter til slutproducenter indenfor bl.a.
bvygge- og anleeg, emballage, medico, transport-
0g vindmoller og anden apparatindustri.

| 2006 vurderede Teknologisk Institut, at
vidensintensiteten (malt i udagifter til forskning
0g udvikling) i plast- og gummibranchen er

lav, 0g at pris og reduktion i omkostningerne
fortsat er de veesentligste konkurrencemidler
for virksomhederne i plast- og gummiindustri-
en. Der er imidlertid tegn pa, at balancen er ved
at tippe, saledes at priskonkurrencen viger for

Plast- & gummiindustrien /

— VIOSTE DU? —

Den danske plast- og
gummiindustri har
veeret staerkt pavirket
af denintensiverede
konkurrence i det globale
produktionssystem

forskellige former for vidensbaseret konkur-
rence. | en rapport fra Deloitte (2015) estimerer
"kun” 9 % af virksomhederne, at de finder det
meget sandsynligt, at priskonkurrencen stiger
markant frem til ar 2025.

Af Teknologisk Instituts undersegelse fra 2006
fremagar det saledes, at 88 % af plastindustriens
virksomheder vurderede, at effektiviteten i pro-
duktionen har afgerende betydning for deres
konkurrenceevne, mens 85 % finder, at kundetil-
pasning og -service er afgerende.

Enungindustriistebeformen
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naest efter jern-

og metalindustrien,
den branche med
den storste andel af
underleverandarer
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- Upbrud I branchen

00 unaerieverandgrernes
forretningsvilkar

Finanskrisen, med afmatningen i de marke-

der, industrien betjener, har pa mange mader
skeerpet den omkostningsbaserede konkur-
rence med plastvirksomheder i @steuropa og
Asien. Men den har ogsa medvirket til, at plast-
0g gummiindustriens virksomheder er ved at
skifte fokus. Automatisering og anvendelsen af
digitale procesteknologier er taget til - ogsa un-
derleverandorer har outsourcet simple produk-
tionsopgaver til virksomheder i udlandet. Endelig
har virksomhederne i stigende grad indset, at de
ma styrke deres innovative kompetencer, dels
gennem teknologisk opgradering af udstyr og
kompetencer og dels ved at tilbyde udviklings-
opgaver til deres kunder.

Automatisering og anvendelsen af digitale
procesteknologier er taget til - ogsa
underleveranddrer har outsourcet simple
produktionsopgaver til virksomheder i
udlandet.

Men som Lars Kaufmann, formand i Plastindu-

striens ravaresektors bestyrelse og administre-
rende direktor hos Plastcom A/S, forteeller, sker
det ikke uden komplikationer: “Der er en tendens

Plast- & gummiindustrien /

il at kunden ved volurnenprojekter vaelger at flytte
produktionen udenlands frerm for at bruge danske
leverandaorer. Det kan tage op til fire ar, for produk-
ter bliver godkendt i en udviklingsproces. Herefter
er der risiko for, at produkterne kun kan kore en
halv eller hel seeson. Herefter nar de et produkt-
modningsstadie, og kunderne flytter sa produktio-
nen til udlandet for at reducere ormkostningerne.”

Lars Kaufmann betegner den stigende out-
sourcing som en uheldig udvikling for branchen.
Danske virksomheder baerer omkostningerne
ved det dyre udviklingsarbejde, mens uden-
landske leverandorer overtager produktionen
0g dermed den tilknyttede indtjening. Det oger
risikoen ved at indga i udviklingsopgaver for
kunderne, siger han. Mange leverandorer inden
for plast- og gummiindustrien veelger at involve-
re sigmere i kundens udviklingsproces og agere
som kundeudviklere i starre eller mindre grad.

| takt med, at produktionen i stigende grad
flytter ud af landet, skabes et pres pa de danske
leverandorer for at kunne levere andet end de
udenlandske leverandorer. "Prisfastsaettelsen er
arhaengig at, hvor unikt et produkt er i markedet.

Enung industriistebeformen
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— VIDSTE DU? —

De danske plastleverandorers
konkurrencemeaessige fordele
er,at de med viden om nye
teknologier og materialer star
bedre i videnskonkurrencen
om udviklingsopgaver
end leverandorer fra
lavomkostningslande som fx
Psteuropa og Asien.

Generelt er det vurderingen, at priskonkurrencen
tvinger mange plastvirksomheder til at satse pd
premium-produkter. Det er dog samtidig vur-
deringen, at netop denne satsning er fornuftig
strategi og en farbar vej for de danske plastvirk-
somheder” (Deloitte 2015:8).

Mange leverandgrer inden for plast- og
gummiindustrien vaelger at involvere sig mere
i kundens udviklingsproces og agere som
kundeudviklere i starre eller mindre grad.

Fokus skifter fra alene at levere produktions-
gennemforende aktiviteter pa bestilling til nu
0gsa at bidrage til kundens produktionsforbere-
dende udviklingsaktiviteter (fx vidensudvikling,
konceptudvikling, design og konstruktion) og
kundens produktionsopfolgende aktiviteter (fx
logistik, montage, dokumentation og service).

Danske leverandorer har generelt et hojt kom-
petence- og kvalitetsniveau i sammenligning
med andre virksomheder pa det globale mar-
ked, og det er en oplagt vej for de danske plast-
leverandorer at styrke deres vidensopbygning
0g innovative kapacitet.
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- Omstilling til nye vilkar

Omstillingen fra den intense priskonkurrence, de
danske underleverandorer moder, til en videns-
baseret konkurrence kreever pa den ene side,
at underleverandorerne investereriat opbygge
deninnovative kapacitet i eget hus, dvs. inve-
steringeribl.a. avanceret procesteknisk udstyr
o0g kompetencer. Pa den anden side kreeves
investeringer i udvidelsen af det, vi kan kalde
det innovative raderum. Det innovative raderum
vedrorer det vidensudviklende samarbejde med
noglekunder og prioriterede leverandorer af
viden, specialiserede materialekundskaber og
procestekniske kompetencer, der understotter
0g supplerer den innovative kapacitet, virksom-
heden opbygger i eget hus.

Fokus pa nye aktiviteter og gget handtering
af udviklingsopgaver er ofte med til at gge
produktets kompleksitet, hvilket stiller krav
til leverandgrens koordinationsevner.

Casestudier indenfor plast- og gummiindustrien
peger pa, at der er en stigende opmaerksomhed
overfor eendringerne i den globale arbejdsdeling.
Mens de simple produkter produceres i Asien og
andre lavtlensomrader, bliver danske underleve-
randorers rolle at operere i fragmenterede glo-
bale produktions- og vidensnetveerk og skabe

Plast- & gummiindustrien /

veerdi gennem et bedre overblik over samspillet
mellem udvikling og produktion. Rapporten om
fremtidens ingeniorkompetencer i plastindustri-
en, udarbejdet af Deloitte (2015) understotter
denne synsvinkel baseret pa indmeldte forvent-
ninger fra de deltagende virksomheder: "dget
samarbejde med bade kunder, underleverando-
rer og samarbejdspartnere om produktudvikiing
bliver en central opgave for ingeniorerne | fremti-
den. Det geelder iseer oget samarbejde med part-
nere | udlandet. | 2025 vil plastvirksormhederne i
langt mindre ornfang modtage en kravspecifikati-
on fra kunden orm, hvordan produktet skal se ud. |
stedet skal danske ingeniorer bidrage langt mere
aktivt | produktudvikiingen. Ogsa allerede inden
det bliver en ordre fra kunden.” (Deloitte 2015:17).

Edwin Groothuis, som er medlem af Plastindu-
striens ravaresektions bestyrelse og country
manager hos Erteco Rubber & Plastics AB, deler
0gsa dette perspektiv. Han mener, at branchen
har rykket sig, og at der er skabt et bredt enske
hos de danske leveranderer om at bidrage med
viden og kompetencer til kundens udviklingsak-
tiviteter: "Alle vil gerne udvikle med kunden, men
det er meget svaert at gore og have rad til. Det ta-
ger frygteligt lang tid, og kreever mange ressour-
cer. Desuden er der en stor risiko forbundet med

Enung industriistebeformen

det, da kunden ofte har flere leverandorer med
inde over projektet, og du derfor risikerer ikke at
blive valgt til at udfore opgaven.” Det skyldes, an-
forer Edwin Groothuis, at flere virksomheder ser
deres bidrag som en service, de tilbyder kunden
for at bane vejen for efterfolgende produktions-
leverancer. Virksomheder, der tager betaling for
denne service, betegner Edwin Groothuis som
radgivningsfirmaer, og han mener, de har andre
forretningsmodeller, fordi de konkurrerer med
en helt anden branche.

Fokus pa nye aktiviteter og oget handtering af
udviklingsopgaver er ofte med til at vge pro-
duktets kompleksitet, hvilket stiller krav til leve-
randorens koordinationsevner. Tveerfaglighed
0g kommunikationen mellem forskellige parter i
et projekt indehbaerer, at fokusskiftet far stigen-

Erteco Rubber & Plastics deekker 80% af plast-
branchen som grossist. Fundamentet for virk-
somhedens forretningsmodel er deres tilgang
til udviklingsopgaver og de teette relationer til
kunderne. Country manager Edwin Groothuis
forklarer, at virksomheden har steerkt fokus pa
at opretholde taet samarbejde og dialog med
bade leveranderer og kunder: "V sidder | et net-
veerk af ormkring 11 leverandorer, kunder, specia-
lister og videnskilder orm branchens nuancer. De
leverandorer vi har, har vi som regel haft i mange
ar, 0g vi har et meget taet samarbejde med dem.
Det er bade vores kunder og leverandarer vi
lever ar”

Virksomheden arbejder med to forskelli-

ge forretningsmodeller. Den ene indebeerer
standardvarer, og den anden involverer udvik-
lingsopgaver af mere teknisk karakter. Ifolge
Edwin Groothuis er det i udviklingsopgaverne,

Enungindustriistobeformen
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de opmeerksomhed hos flere virksomheder |
plast- og gummiindustrien. Underleverandorer-
ne eristigende grad interesseret i at udvikle
faglige feellesskaber med leverandorer savel
som kunder. En reekke forhold som neerhed,
tillid, komplementaer viden mm. spiller ind pa,
hvorledes underleverandorernes samarbejdet
med kunder og leverandorer udmonter sig.

Delpitte skriver saledes om virksomheden Car-
mo, som er en danskejet virksomhed, der produ-
cerer sprojtestobt plast og PVCG-komponenter til
medico-markedet: "En af Carmaos styrkepositio-
ner er naerheden til kunderne, idet deres kunder

i medico-industrien lsegger vaegt pa, at man i for-
bindelse med uaviklingsprojekter har en udpree-
get grad af fleksibilitet og en teet kobling mellern
produktion og udvikling.” (Deloitte 2015:.22). »

at Erteco kan gore en forskel for kunden. Erteco
har etableret deres eget tekniske center for

at specialisere sig i kundens udviklingsopga-
ver. Det er med til at gore virksomheden unik i
branchen, og bidrager med kvalitativ viden samt
dokumentation. For Edwin Groothuis handler det
ikke kun om at kunne simulere en mulig lesning,
men om at kunne omseette det til en korrigeren-
de handling, der skaber veerdi for kunden. Man
skal turde investere tid og ressourcer i de forste
faser forklarer Edwin Groothuis: “Det er jo et
sats. Det kan tage flere &r for et projekt kommer
igennerm. For dette tiener vi ikke noget pa den
service, som ores tekniske center udforer. Det

er enlang periode med investeringer. Til gen-
gerld kormmer vi hurtigere | gang, skaber bedre
radgivning og sikkerhed for kunden, og vi bliver
involveret mere | udviklingsprocessen.” Det er,
ifolge Edwin Groothuis, med til at skabe teettere
relationer til kunderne.

\ Plast- & gummiindustrien



En barriere for
at agere som
kundeudvikier | plast-
og gummiindustrien
er, nar kunderne

ikke kan se vaerdien

1 at involvere
leverandgren
pa et tidligt

udviklingsstadie

Det erifolge Lars Kaufmann, formand i Plastin-
dustriens ravaresektaors hestyrelse og admi-
nistrerende direkter hos Plastcom A/S, altaf-
gorende, at man som leverandor og mellemled
ogsa formar at koordinere bagud i veerdikeeden:
’Du skal vaere integreret bagud for at kunne fa
spidskompetencen pa produkterne. Hvis ikke

du har det, kan du ikke saelge viden over for din
kunde.” Der er hos Plastcom ikke nogen specifik
koreplan for, hvordan processen skal forlabe,
men dette erifelge Lars Kaufmann noget, som

Plast- & gummiindustrien /

virksomheder med fordel kan arbejde videre
med for at skabe seriositet, sikkerhed og feelles
forstaelse bade internt og eksternt. Det ville
ligeledes give leveranderen mulighed for at ud-
fylde en projektlederrolle i samarbejdet, fremfor
at kunden selv udfylder denne.

Lars Kaufmann forteeller, at rollen som kunde-
udvikler og udviklingspartner er med til at sikre
den optimale Iesning og opnaelse af de faelles
mal for projektet: "Plastcom onsker at deltage i

Enung industriistebeformen
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Der kan som leverandar i plast- og gummibranchen
veere barrierer forbundet med gnsket om at
udvide samarbejdets graenser gennem arbejde
med leverandgrdreven innovation.

—

den innovative udvikiing pa et tidligt stadie med
vores kunder. Vi vil ogsa gerne involvere os med
deres kunde og ud i det sidste led for at vaere pa
forkant med deres krav og specifikationer. Vi ser
det strategiske samarbejde som en firklover, hvor
vi selv indgar sammen med kunden, kundens
kunde og vores ravareleverandor. \/i onsker selv
at bringe vores ravareleverandor med pa et tidligt
uaviklingsstadie, sa vi er fire parter, der saetter os
sammen fra starten for at udvikle.” Der kan som
leverandor i plast- og gummibranchen saledes
veere barrierer forbundet med onsket om at
udvide samarbejdets graenser gennem arbejde
med leveranderdreven innovation.

KUNDER KAN IKKE SE VAERDIEN

En barriere for at agere som kundeudvikler |
plast- og gummiindustrien er, nar kunderne ikke
kan se veerdieniat invaolvere leverandaren pa et
tidligt udviklingsstadie. | veerste fald kontakter
kunden forst leverandoren, nar der foreligger en
fejli materialevalg eller konstruktion. Det er ofte
unedige fejl, der kunne veere forhindret, hvis alle
parter havde veeret inddraget fra starten af pro-
jektfasen. Det forleenger udviklingsprocessen i
sidste ende og koster virksomheden en masse
ressourcer og ekstra omkostninger. Formand |
Plastindustriens ravaresektors bestyrelse og
administrerende direktar hos Plastcom A/S,

Enung industriistebeformen

Lars Kaufmann, oplever, at kunderne er positive
over foridéen, nar Plastcom far lov at preesente-
re konceptet og forklare udbyttet af den tidlige
invalvering af dem som leverandor: “De synes,
det er et fantastisk set-up. Vi gor det jo gratis i
forhold til eksterne konsulenter, der maske ikke
har den samme tekniske knowhow, sorm vi har.
Meerkeligt nok kan det dog skabe en usikkerhed
hos kunderne - nar de ikke skal betale for ydel-
sen, som de gor hos konsulenterne.” Ifelge Lars
Kaufmann er branchen inde i en modningspro-
ces, hvor kunderne leerer at bruge leverandoren
som samarbejds- og udviklingspartner. Han
uddyber, at der i dette er en manglende erken-
delse fra kunden af, at de ikke selv kan have den
bedste viden om alt, men at de kan drage nytte
af specialviden fra de forskellige leverandorer.

Denne usikkerhed er ifelge medlem | Plastindu-
striens ravaresektions bestyrelse og country
manager hos Erteco Rubber & Plastics AB,
Edwin Groothuis, med til at holde leverandorer-
ne tilbage og mindske det feelles udviklingspo-
tentiale. Han mener, at man som virksomhed
er nod til strategisk at prioritere hvilke opgaver,
der skal satses pa, og bruge tid pa at skabe de
teette relationer til de udvalgte kunder. Det er
for leverandorerne en konstant balancegang og
satsning, nar de agerer i rollen som kundeud-
vikler.

\ Plast- & gummiindustrien



P s " ggummiindustriener
- videnomravaren,
herunder plastgranulat >
-og fibre samt deres
kombinations-og
anvendelsesmuligheder,
af fundamental
betydning




20 Deninnovative underleverandor - Drivkreefter for udvikling

05

- Den nnovative
Underleverandgr

Drivkreefter for uavikling

Graenserne for at udvide samarbejdsformernei
industrien seettes pa den ene side af de indsig-
ter, kunder og kunders kunder kan og vil levere
ind til det feelles bedste, og pa den anden side

af den viden og tekniske kunnen, som virksom-
heden og dens leveranderer kan oparbejde |
feellesskab (Christensen m.fl. 2015). Denne udvi-
delse af greenserne og fokus pa de feelles inte-
resser i samarbejdet skabes forst og fremmest
ved at etablere et strategisk samarbejdsfokus
frem for et konkurrencefokus.

LEVERANDORER SOM VIDENSRESSOURCE

| plast- og gummiindustrien er viden om ravaren,
herunder plastgranulat -og fibre samt deres
kombinations- og anvendelsesmuligheder, af
fundamental betydning. Viden om stobe- og
sprojteveerktojers egenskaber og opbygning er
ligeledes afgorende.

Den eksterne drivkraft for udvikling ses eksem-
pelvis hos virksomheden HBN-Teknik, hvor kun-
den henvender sig til virksomheden pa et tidligt
stadie og beder denne om at komme med tan-
ker om og idéer til nye produkter. Dette vedraorer
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typisk starre projekter, hvor problemstillingen

er mere aben og teknisk kampleks. Her bidrager
HBN-Teknik med teknisk input til, hvordan op-
gaven kan loses, hvilket kan veere en langvarig
proces pa op til to ar. Hos HBN-Teknik arbejdes
der ud fra en strategi om, at vejen til succesrig
udvikling er indsigt, forstaelse og samarbejde

i 0g med sit netveerk. Innovationschef Hakan
Wernerson opfatter vejen til udvikling som en
cirkulaer proces, hvor indsigt og forstaelse giver
viden, som kan omseettes til udvikling. Dette vi-
ser sig blandt andet ved, at HBN-Teknik afsaetter
meget tid til undersoegelsesfasen i feellesskab
med kunden for at forsta dennes reelle behov. |
sidste ende er udviklingstiden godt givet ud, me-
ner Hakan Wernerson, da de udviklede lesninger
bidrager med ny knowhow til HBN-Teknik.

Den eksterne drivkraft for udvikling
stammer fra kundens forespargsler og
fremstillingsteknologiens nye teknologiske
muligheder

Hos virksomheden HBN-Teknik skaber viden om

granulatblandinger grundlag for hemmelige op-
skrifter pa letveegtsiosninger i komposit til tunge

Enung industriistebeformen
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Hos HBN-Teknik har Hakan Wernerson intro-

duceret ugentlige tavlemeder, som er abne for
alle i virksomheden. De afholdes omkring et
whiteboard, hvor der er skabt et visuelt overblik
over de aktuelle forespergsler og igangveerende
projekter. Tavlen anvendes som et dynamisk
veerktoj, der samler medarbejderne pa tvaers

af afdelinger og projekter. Dialogen om aktuelle
aktiviteter, deadlines og vidensbehov skaber

erhvervskaoretojer. Derfor har virksomhedens
ravareleverandorer en central betydning som
videnspartner for HBN-Tekniks kundeudviklen-
de projekter. Ramaterialerne bestar af granu-
latblandinger, som blandes hos leverandorerne,
der holder opskrifterne for sig selv. Det betyder,
at ravareleverandorerne ligger inde med en stor
vidensressource, for granulatblandingerne be-
stemmer styrke, robusthed, vaegt og pris.

HBN-Teknik har en strategi om at opfylde kun-
dernes behov for innovative, veerdiskabende
losninger. Derfor arbejder virksomheden med

at seette sigirollen som det koordinerende led,
hvor de indsamler viden om kunden og bruger-
nes behov og matcher den med leverandarer-
nes ekspertise inden for materiale, teknologi mv.
Innovationschef Hakan Wernerson mener, at det
er i samspillet mellem forskellige perspektiver,
at det nye opstar.

Derfor arbejder HBN-Teknik forst og fremmest
med at skabe en tvaerfaglig forstaelse internt |
virksomheden. Hensigten er, at den tveerfaglige
vidensopbygning skal fremme det eksterne
samarhejde. Innovationschef Hakan Wernerson
pointerer, at vilje og forstaelse for en tvaerfaglig
proces skal komme indefra og ikke tvinges ned
over medarbejderne. Det forste skridt mod en
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overhlik pa tveers af afdelingerne. Hakan Wer-
nerson forteeller, at veerktojet er blevet modta-
get positivt af medarbejderne, fordi de oplever,
at de bade kan bidrage med input i de forskellige
projekter og samtidigt far nye perspektiver pa
deres egne projekter. Tavlemederne har sale-
des veeret med til at skabe mere abenhed og
tveerfaglig sparring, og de sikrer, at alle arbejder
Isamme retning.

mere samarbejdsdygtig og tveerfaglig organi-
sation er derfor at skabe gennemsigtighed, som
fordrer en naturlig abenhed mellem forskellige
afdelinger og projekter.

Den interne drivkraft for udvikling stammer
fra virksomhedens onske om at skabe og
udnytte nye markedsmuligheder.

Deninterne drivkraft kan eksempelvis ses hos
virksomheden Feerch Plast, der ofte henvender
sig til kunden med en idé, som de selv har udvik-
let painogen tid. Disse selvinitierede projekter
baseres ofte pa tendenser fra markedet, som
typisk preesenteres for relevante kunder, nar
lpsningerne har en vis modenhed. Det er bade
af hensyn til kKonkurrenterne, men isaer for at
kunden lettere kan forholde sig til lasningen.
Det meste af udviklingen af denne type projek-
ter foregar saledes in-house hos Feerch Plast.
Nar sadanne projekter skal praesenteres for
relevante kunder, tages seelgerne typisk med
pa rad, fordi seelgeren har stor indsigt i kundens
behov, ensker og krav og derfor ved, hvordan
idéen kan saelges.

Hos grossistvirksomheden Erteco eksisterer

en bevidsthed om at matche kunder og leveran-
dorer, hvis drivkraft kan supplere hinanden. »

\ Plast- & gummiindustrien
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| plast- og gummiindustrien
er der en stigende interesse
for vidensudviklende
samarbejdsformer,
som udvider greenserne for
virksomhedernes innovative
muligheder

> Det erifolge medlem af Plastindustriens rava-
resektions bestyrelse og country manager hos
Erteco Rubber & Plastics AB Edwin Groothuis
vigtigt at lytte til sine kunder og kende ens leve-
randorer for at skabe et optimalt samarbejds-
potentiale: "Nye plasttyper giver nye muligheder:
Det er for det meste producenten, der introdu-
cerer disse muligheder for kunden. Der er s3
mange nye plasttyper med nye funktioner, sorm

Hos Europas forende producent af emballage til
feerdigretter, Feerch Plast, har de meget teette
relationer til de lokale underleverandorer. Over
for kunden har Feerch Plast ofte tekniske tilfo-
jelser, der kan forbedre kundens lesningsforslag

bade pa produktions-, leverings- og logistiksiden.

Projekterne initieres vekslende af Feerch Plast
0g kunden, og det er deres erfaring, at jo tidlige-
re de involveres i processen desto bedre. Heidi
Ssommerset, leder af designteamet, siger: "Det
kan veere rigtig vigtigt at komme tidligt ind i
processen og rent faktisk veere med til at preege
lpsningen [..]. Vi holder os til meget fa leverando-
rer. Dels fordi vi far oparbejdet et knowhow hos
dem, sa de bliver nogle vigtige medspillere for
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kunden ikke kan na at holde sig ajour med. Det

er leverandorne, der bidrager med denne viden,
o0g sammen med Kundens viden om markedet
kombineret med vores tekniske knowhow skabes
nye muligheder. Det feelles potentiale er storre
end det, vi kan hver for sig.” Pa denne made udvi-
des samarbejdets greenser, hvilket skaber nye
muligheder og et storre innovativt potentiale til
gavn for udviklingsarbejdet.

KONKURRENCEORIENTERET TILGANG
TIL VIDENDELING

Det er ikke alle leverandorer, som virksomhe-
derne inden for plast- og gummibranchen deler
viden med. Ved produkter med lav kompleksitet
holdes leverandoren uden for udviklingsproces-
sen, og relationen er mere salgs- end relations-
orienteret.

En konkurrenceorienteret tilgang afspejles i
afstanden mellem kunder og underleverandorer

0s, 0g dels fordi vores projekter nogle gange er
her og nu.” De teette underleverandorer pro-
ducerer veerktejer, som Feerch Plast kan lave
handprever af og dermed hurtigere praesentere
for kunden.

Deres designforslag optimerer en reekke for-
retningsmeessige processer, og de har erfaret,
at det desuden understotter kommunikatio-
nen, forventningerne og selve samarbejdet
med kunderne og underleverandorerne. Valget
af lokale underleverandorer sikrer ikke alene
kontrollen og minimerer leveringssikkerheden
0g den samlede produktionstid - neerheden har
tilmed stor betydning for deres kvalitet, interne
udvikling og videre samarbejde med kunden.

\ Plast- & gummiindustrien
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hos virksomheden Primo Danmark. Al nedven-
dig information gar gennem Prima Danmark,
der ikke snsker fri kommunikation uden om
virksomheden. Seelgeren har altid den primee-
re kontakt til kunden og far typisk forskellige
specifikationer samt CAD-tegninger fra kunden.
Primo Danmark invalverer ikke leverandoren
ide indledende faser af det kundeudviklende
projekt. Det er baseret pa et bevidst onske om
at opna konkurrencefordele som systemleve-
randoer. Primo Danmark udarbejder oftest selv
alle designspecifikationer, som udleveres til
leverandorer ved produktionsopstart.

Hos Scanmould videreudvikles de indkobte
maskiner, uden at leverandoren indvies i de
tekniske eendringer. Udvikling af teknologien er
essentiel for at sikre bade hastighed og pree-
Cision og derigennem fastholde konkurrence-
fordele, forteeller salgs- og marketingdirektor
Martin Colberg: "Vi bruger en fremstillingstek-
nologi, der giver os nogle seceregne muligheder.
Det er udviklingen af teknologien, der skal sikre,
at vi fastholder en form for konkurrencefordel.”
Denne udvikling sikres hovedsageligt gennem
maskiner, hvor produktiviteten konstant seges
forbedret. Forbedringer udvikles internt hos
Scanmould ud fra standardudstyr kebt hos for-
skellige leverandarer. Det er en bevidst strategi
ikke at involvere maskinleverandorerne i denne
udvikling for at undgg, at de saelger Iosningerne
videre til konkurrenterne.

Det er ikke alle leverandgrer, som
virksomhederne inden for plast- og
gummibranchen deler viden med. Ved
produkter med lav kompleksitet holdes
leverandaren uden for udviklingsprocessen,
og relationen er mere salgs- end
relationsorienteret.

Scanmould arbejder med at skabe nye feelles
markeds- og produktmuligheder | et eksi-
sterende partnerskab. Samarbejdet mellem
Scanmould og kunden er gensidigt afheengigt,
da opskriften pa det faerdige produkt eksisterer
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i kraft af samarbejdet mellem de to parter. Kun-
denleverer selv det emne, Scanmould skal bear-
bejde. Kunden har opskriften pa den folie, der
leveres, mens Scanmould pa sin side leverer den
tekniske viden og kompetencer til samarbejdet.
Den skabte videnssynergi binder virksomheder-
ne til hinanden.

Scanmould er blevet en veerdifuld partner for
kundens udvikling og pa sigt ogsa veerdifuld for
kundens indtjening. De har indgaet en femarig
samarbejdskontrakt, som gor kunden til en
vigtig udviklingspartner, fordi produktet, der
udvikles i samarbejdet, pa sigt vil abne dore til
andre af Scanmoulds kunder, som har lignende
udfordringer og behov. Det er et produkt, som
begge parter har store forventninger til, og
som Scanmould pnsker at vokse med, forklarer
salgs- og marketingdirektor Martin Colberg:

Vi er deres egen leverandor pa en niche | deres
sortiment. Det er en niche, som bade de og vi
har store forventninger til. Der ligger et stort
potentiale | at orndanne andre materialer til plast
| fremtiden”
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"Plastindustriens
lukkethed er en
stor barriere for
virksomhedernes
generelle udvikling
og veekst"

I g———.

ScanMould trykker og efterbehandler
in-mould-etiketter til emballagebranchen. De
har et succesfuldt samarbejde med emballage-
producenten RPC Superfos. | meadet mellem de
to virksomheder stod RPC Superfos over for en
teknisk udfordring med emballagefremstilling
til en kreevende kunde inden for fodevarebran-
chen. ScanMould tog udfordringen op og brugte i
alt fire ar i teet samarbejde med RPC Superfos pa
at udvikle en passende lgsning. Udviklingstiden
er, ifolge Martin Colberg, givet godt ud og skaber
grobund for veekst og et langsigtet udviklings-
samarbejde: "Alle produkter i glas- eller stalem-
ballage kan I princippet substitueres med en em-
ballageform som denne. Det eksperimenterer vi
nu med at lave [ samarbejde med RPC Superfos.”

Samarbejdet | det konkrete projekt har siden
ledt til et strategisk partnerskab. | dag har
ScanMould lest i alt tre af RPC Superfos’ store
udfordringer pa forskellige kundeprojekter.
Samarbejdet er nu sat i system, og de to virk-
somheder medes fast en gang om maneden for
at diskutere mulige tekniske optimeringer pa
konkrete projekter. Denne partnerskabssucces
har ifolge Martin Colberg veeret med til at skabe
refleksion over virksomhedens generelle tilgang
til udvikling og samarbejde med andre aktarer.
Gennem samarbejdet med RPC Superfos har
ScanMould opnaet eget bevidsthed om forskelli-
ge faser i et udviklingsprojekt, som kan bane vej
for fremtidige samarbejdsprocesser, forklarer
Martin Colberg: "Noget af det, vi kan tage med

fra sarmarbejdet med RPC Superfos, er ideen orm
at udvikle en generel model, som vi kan arbejde
med | fremtidige samarbejder. Modellen vil blive
et kormmunikationsvaerktaoy, der viser projektfa-
serne [ en udviklingsproces og kan veere med til at
skabe tillid og faelles forstaelse mellern parterne.”

Samarbejdet med RPC Superfos har desuden
bidraget til refleksion over det omkringliggende
netveaerk, der eksisterer i et udviklingsprojekt.
Det kan udnyttes mere direkte, sa Martin Col-
berg har et snske om at treekke leverandoren
med ind i udviklingsprocessen langt tidligere.
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For de danske underleverandorer i plast- og
gummiindustrien byder fremtiden pa vaesentli-
ge strategiske valg mellem at ga ind den globale
priskonkurrence ved hjeelp af procestekni-

ske investeringer og fx outsourcing af simple
procestekniske opgaver eller undvige den ved
at treede leengere ind i den videnshbaserede
konkurrence, som danske underleverandoreri
plast- og gummiindustrien synes rustet til med
de kompetencer og viden, de har adgang til i
Danmark. Udfordringen er de investeringer, det
kreever at matche kundernes stigende behov
for at udvikle radikalt nye produkter.

Plastindustriens brancheforening forventer
flere kilder til vaekst. Pa den ene side forven-
tes en veekst i plastkomponenter, som kan
erstatte andre mere traditionelle materialer
i fx bygge- og anlaegssektoren, offshore-
industrien og maskinindustrien. Pa den anden
side forventes ogsa vaekstimpulser fra nye
konvergerende teknologiomrader, som fx
nanoteknologi, IKT og robotteknologier, hvor
plast giver rige muligheder for formgivning
og integration af nye Igsninger.

Plastindustriens brancheforening forventer
flere kilder til veekst. P& den ene side forventes
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enveekst i plastkomponenter, som kan erstatte
andre mere traditionelle materialerifx byg-

ge- og anleegssektoren, offshore-industrien og
maskinindustrien. Pa den anden side forventes
ogsa veekstimpulser fra nye konvergerende
teknologiomrader, som fx nanoteknologi, IKT og
robotteknologier, hvor plast giver rige mulig-
heder for formgivning og integration af nye
lpsninger.

Lars Kaufmann, som er formand i Plastin-
dustriens ravaresektors bestyrelse og ad-
ministrerende direkter hos Plastcom A/S,
pointerer, at der i fremtiden vil veere en
stigende interesse i plastprodukter som
erstatning for eksempelvis metal, hvilket
ifolge ham kommer til at have en stor
betydning for branchens fremtidige
udvikling: "Der er et kaempe potentiale

for plast - ogsd steder, hvor man slet

Ikke er begyndt endnu. Den globa-

le volurmen af plast stiger kraftigt |
ojeblikket, sa der bliver brugt mere

plast. Jeg tror, at fremtiden for den

danske plastindustri og underieve-
randorerne bliver de specialisere-

de produkter, og ikke easy-pro-

dukter med stor volumen.”

Enung industriistebeformen

Det kan i dag vare

laange, fgr man far
et feelles sprog i en

udvikling
hvorfor
emtiden vil kunne
e samarbejdet
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Enveesentlig barriere, som
leveranderer inden for
plast- og gummibranchen
moder | arbejdet med
leverandordreven innovation,
er branchens lukkethed
0g et konkurrencefokus
leverandorer imellem

Ifolge brancheforeningen Plastindustrien
forventes det ogsa, at en stor del af de dan-

ske plastvirksomheder i fremtiden indgar som
underleveranderer, men at leverandorforholdet
vil kreeve, at plastvirksomhederne er i stand til
at opdyrke nye markeder sammen med kunder-
ne og pa tveers af veerdikaeden savel som den
internationale geografi.

Samtidig geelder det, at de nuveerende struktu-
rer betyder, at plastvirksomhederne er sarbare
over for udsving i de brancher, som de servicerer.
Det geelder udsving i vaekst, produktportefolje
og produktionsmetoder, men ogsa i de videns-
beerende virksomhedskonstellationer som folge
af de hurtige eendringer i den innovative agenda.

| forbindelse med en undersogelse af behovet
for plastingeniorer har Deloitte i 2015 gennem-
fort en undersogelse, hvor der bl.a. sporges ind
til virksomhedernes forventninger til fremtiden.
Nogle fa resultater fra denne undersogelse

kan bidrage til at tegne overordnede konturer
af fremtiden, som plastleverandorerne ser
den. Her skal blot gengives de mest markante
tendenser, hvor virksomhedernes markering
"meget sandsynligt” er scerlig hoj.

Pa spargsmalet: "Plastkonstruktioner sub-
stituerer tungere materialer i en bred vifte af
industrier” svarede 49 % af virksomhederne
"meget sandsynligt” og 39 % "sandsynligt”.
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Pa sporgsmalet: "Konkurrencesituationen
stiller | hojere grad krav orm udvikling ar helt
nye produkter (radikal innovation) end til tilpas-
ning og forbedring af produkter (inkrermentel
innovation)”, svarede 37 % "meget sandsyn-
ligt” og 47 % "sandsynligt”.

Pa sporgsmalet: "Produktuavikiing foregdar i
samarbejde med virksormheder éeller afdelin-
ger | udlandet” svarede 30 % "meget sand-
synligt” og 51 % "sandsynligt”. Samtidig var
det kun18 %, som fandt det meget sandsyn-
ligt, at priskonkurrencen pa naermarkederne
ville stige markant (se Deloitte 2015, 5.12).

MOD 0G ABENHED

Ifolge Per Lynnerup, som er medlem og med-
stifter af Welfare Tech Business Innovation og
administrerende direktor hos Teccluster A/S, er
plastindustriens lukkethed en stor barriere for
virksomhedernes generelle udvikling og veekst:
"Hvis man samarbejder pa tvaers af virksomhe-
der | branchen, kunne man hjeelpes til at vareta-
ge nogle storre projekter, hvori der ligger mere
viden og intelligens.” Han forteeller, at mange
leverandorer har stort fokus pa at holde viden
0g kompetencer in-house, hvilket kan skyldes
forskellige faktorer som eksempelvis uddannel-
sesniveauet hos virksomhedsledere: "Virksorm-
hederne er ikke vant til at kore sadanne samar-
bejder, og vi benytter hellere Rarmboll og OTU frerm
for kollegaer | branchen [..] Langt de fleste sma
og mellernstore virksormhedsleder er selv startet
0p, 0g har ikke tilstreekkelig erfaring fra en stor
virksomhed, hvor man er nodt til og vant til at ar-
bejde sarmmen med andre virksomheder.” Dog er
virksomhederne blevet bedre til at samarbejde

Et rad til fremtidens danske leverandarer fra
formand i Plastindustriens ravaresektors
bestyrelse og administrerende direkter hos
Plastcom A/S Lars Kaufmann: “Uden relati-
oner kan dit salg vaere veek dagen efter. Med
relationer bliver der skabt plads til udvikling
og innovation sammen med kunden.”

Enung industriistebeformen

end tidligere, mener Per Lynnerup, der ogsa tror
pa, at branchen vil se flere strategiske samar-
bejder i fremtiden.

Der er storre veerdi og deekningsbidrag for
virksomhederneiat ga sammen om storre
projekter, fremfor udelukkende at varetage
sma projekter alene, mener Per Lynnerup.

Han understreger ogsa, at et samarhbejds- og
netveerksfokus ikke er betinget af, at man som
virksomhed skal investere ilangvarige part-
nerskaber. Derimod skal man blive bedre til at
teenke partnereind fra projekt til projekt for pa
denne made at finde den bedste konstellation of
partnere hver gang.

Et rad til fremtidens danske leverandorer fra
formand i Plastindustriens ravaresektors be-
styrelse og administrerende direktor hos Plast-
com A/S Lars Kaufmann: "Uden relationer kan
dit salg veere vaek dagen efter. Med relationer
bliver der skabt plads til udvikling og innovation
sammen med kunden.”

3D-PRINT KOMMER | ARBEJDST@JET

En del virksomheder er opmeerksomme pa de
muligheder, 3D-print giver for eksperimentelle
udviklingssamarbejder ved hjeelp af "Rapid Pro-
totyping” - ogsa over store afstande. Flere ser
0gsa muligheder i at heeve komponentleveran-
dorernes service overfor slutbrugerne ved at
give dem mulighed for selv at printe reservedele
ud fra bestemte kravspecifikationer.

Enung industriistebeformen
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Medlem i Plastindustriens ravaresektions
bestyrelse og country manager hos Erteco
Rubber & Plastics AB Edwin Groothuis mener, at
30-print kommer til at betyde meget for fremti-
dens plastleverandorer: “Jo mere knowhow, der
er omkring et produktmateriale, jo bedre. 30-print
kan vaere med til, at folk far oinene op for, hvad
plast kan.”

Et rad fra Per Lynnerup til fremtidens danske
leverandarer: “Dem, der tgr at indga i strate-
giske samarbejder og vaere modige, er ogsa
dem, der ofte gor det bedst. At kore safe giver
ikke altid sa meget.”

Per Lynnerup, som er medlem og medstifter af
Welfare Tech Business Innovation og admini-
strerende direktor hos Teccluster A/S, forud-
ser ligeledes en endnu storre brug af 3D-print
0g nye teknologiske muligheder, der vil lette
kommunikationen mellem de forskellige parter
et samarbejde. Det kanidag vare leenge, for
man far et feelles sprog i en udviklingsopgave,
hvorfor 30-print i fremtiden vil kunne lette sam-
arbejdet. Teccluster har med dette fokus sosat
et nyt projekt, der hedder 3D Print Technology
Center. Dette projekt skal fremme en udvikling
af 3D0-print fra at vaere meget brugt i forbin-
delse med prototyper til ogsa at kunne bruges

I fremstillingsepjemed. Ifolge Per Lynnerup un-
derstotter dette projekt en fremtidig tendens til
specialisering, differentiering og hastighed: "Pro-
dukters levetid bliver kortere, kunderne vil ikke
have det, sorm alle andre har. Ideer kan lynhurtigt
testes af, og man kan justere. Udfordringen er, at
slutkunderne ikke er Klar til denne udvikling, men
det bliver de i lobet af den neermeste fremtid.”

Et rad fra Per Lynnerup til fremtidens danske
leverandorer: “Demn, der tor at indgd | strategiske
samarbejder og vaere modige, er ogsa dem, der
ofte gor det bedst. At kare safe giver ikke altid sa
meget.”

\ Plast- & gummiindustrien
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