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■■ Omlægning

AF JETTE WARRER KNUDSEN

År 2006 blev vendepunk-
tet for Vejles gamle smede-
værksted, Weissenborn A/S. 
Efter et markant og livs-
truende underskud kræve-
de det en drastisk ændring, 
hvis virksomheden, der 
blev grundlagt i 1885, skul-
le overleve. Ændringen blev 
personaliseret i Peter Møl-
ler, der med en industriel og 
salgsmæssig baggrund ind-
trådte som medejer og adm. 
direktør. 

Opgaven var at få Weis-
senborn forvandlet til en 
moderne og levedygtig virk-
somhed. Og selvom både fi-
nanskrise og en voldsom 
konkurrence fra lavtløns-
landene har været svære vil-
kår i genopbygningsfasen, 
så er det lykkedes at give den 
gamle Vejle-virksomhed nyt 
liv som leverandør til vind-
mølleindustrien både her-
hjemme og i udlandet. 

Virksomheden leverer så-
kaldte kritiske komponen-
ter med skærpede krav til 
sikkerhedsdokumentati-
on til både USA, Skotland, 

Tyskland og Spanien. For at 
nå så langt, måtte Weissen-
born først igennem en heste-
kur, der bl.a. betød farvel til 
mange kunder, som ikke af-
gav lønsomme ordrer.

»Vi iværksatte en proces, 
der var hård, og som betød 
et brud med, hvordan man 
hidtil havde gjort. Målet 
var at skabe en niche, hvor 
vi kunne agere på egne præ-
misser frem for at forsøge at 
levere det samme som alle 
andre maskinfabrikker, så 
vi ikke udelukkende skulle 
konkurrere på prisen. Vi be-
sluttede at satse især på svej-
sede komponenter i alumi-
nium som højt specialiseret 
leverandør,« forklarer Peter 
Møller. 

En krævende kunde

Han tilføjer, at det var helt 
naturligt at sætte fokus på 
vindmølleindustrien som 
fremtidens kunder.

»Vindmølleindustrien er 
interessant, fordi den arbej-
der med ekstreme kvalitets-
krav og krav til leverings-
sikkerhed. Samtidig kræver 
den, at man som leverandør 
er innovativ og kritisk går 
ind i en vurdering af, om en 

given produktion kan udfø-
res anderledes. Industrien 
forventer kvalificeret spar-
ring om blandt andet om-
kostningseffektivisering, og 
dermed er den en krævende 
kunde. Kan man matche de 
krav, har man en unik mu-
lighed for at udvikle sin for-
retning,« siger direktøren, 
der netop har landet en syd-
koreansk, lokal vindmølle-
producent som kunde. 

At kunne tilføre sine pro-
dukter så meget merværdi, 
at det kan betale sig at produ-
cere dem i Danmark til trods 
for høje omkostninger, er af-
gørende for Peter Møllers 
strategi for Weissenborn.

»Det bliver den helt store 
udfordring de kommende år 
at fortsætte med at lægge så 
meget merværdi i vores pro-
dukter, at vi ligger foran vo-
res skarpeste konkurrenter. 
Det bliver en hård kamp, 
fordi vi ikke skal være så blå-
øjede at tro, at de andre ikke 
kan gøre os kunsten efter,« 
siger han og tilføjer, at det 
i høj grad også handler om 
modet til at sige nej og holde 
fast i strategien, selv om or-
drebogen er tynd. 

Det var den nemlig for 
godt et år siden hos Weis-
senborn, og derfor gav virk-
somheden tilbud på et ar-
bejde, der lå langt væk fra 
de definerede spidskompe-
tencer.

»Vi endte med at sige nej, 
og vi mener selv, at dette fo-
kus på, hvad vi egentlig vil, 
er baggrunden for, at vi i dag 
har fart på og kører efter pla-
nerne.«

Han uddyber, at det er 
hårdt arbejde at skabe ind-
tjening som komponentle-

verandør, som jo står ne-
derst i pyramiden, når det 
handler om dækningsbi-
drag. 

En unik kompetence

»Det forsøger vi så at lave 
om på ved at definere om-
råder, hvor vi kan udvikle en 
unik kompetence og dermed 
få en større del af værdikæ-
den ved at levere større en-
heder med færdige speciali-
serede produkter.«

Peter Møller mener, at 
et langt større samarbejde 
på tværs af virksomheder-
ne i komponentbranchen er 
nødvendig, hvis den skal vi-
dereudvikles.

»Jeg tror, at finanskrisen 
har gjort, at vi står over for 
et vendepunkt, hvor vi er 
villige til at indgå i reelle og 
forpligtende samarbejder – 
og ikke længere bare ser på 
hinanden som konkurren-
ter. Jeg så gerne Weissen-
born som en slags moder for 
en klynge af virksomheder, 
som med hver deres kom-
petencer kan byde ind over 
for de store aftagere. Det er 
jo ikke nogen ny tankegang 
i Danmark, hvor andelsbe-
vægelsen med dens solidari-
tetstankegang blev født. Den 
skal vi tage fat på igen – men 
det kræver tillid og knap så 
megen tilbøjelighed til at 
ligge under for Janteloven,« 
siger Peter Møller.

Weissenborn fik sidste år 
en bruttofortjeneste på 6,5 
mio. kr. og et resultat før 
skat på 1,5 mio. kr. Virksom-
heden beskæftiger 34 med-
arbejdere.

jette.knudsen@borsen.dk

Nyt fokus reddede 
smedeværkstedet

At kunne tilføre sine produkter så meget merværdi, at det kan betale sig at producere dem i Danmark, er afgørende for adm. direktør 
Peter Møllers (til venstre) strategi for Weissenborn, der producerer komponenter til vindmølleindustrien. Foto: Joachim Ladefoged

Smedeværkstedet Weissenborn 
A/S var tæt på at dreje nøglen 
om, da en ny direktør og medejer 
for fem år siden ændrede kursen 
markant. I dag har virksomheden 
fået nyt liv som specialleverandør til 
vindmølleindustrien


