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Maskin-
overdragelsen
skal vaere
personlig

Ifelge Mazak Danmark-direktor
Lars Lynge er der stor forandring af
overdragelsesprocessen ved
installation af nye maskiner sat i
veerk hos Ringsted-firmaet.
Fremover vil én bestemt med-
arbejder vaere kundens faste nav,
og Lars Lynge vil selv vaere meget

synlig i felten.

Af Thore Dam Mortensen
tdm@teknovation.dk

Det skal veere en helt anden
oplevelse for kunden ved
overdragelsen af en ny CNC-
maskine.

Det er onsket fra direktor
for Mazak Danmark Lars
Lynge, der nu har siddet i
direktorstolen i lidt over 100
dage.

Udmeldingen kom i for-
bindelse med det netop over-
stdede Spénligaen-arrange-
ment hos DAMRC, hvor
Teknovation fik mulighed
for sidde ned med Mazak-di-
rektoren, og gore status over
den forste tid. Han ser sale-
des gode muligheder for at
optimere  kundeoplevelsen
ved overleveringer af nye
CNC-maskiner, plade- og
rorlaserskeerere, der hidtil
har foregd mere pa ad hoc-
basis.

Nermere bestemt er Lars
Lynge i gang med at foran-
dre salgssetuppet, s nar
vitksomhedens salgere har
klappet alt af med kunden,
og maskinen er bestilt med
de onskede tekniske specifi-
kationer og tilherende ud-
styr, sd overtager én bestemt
medarbejder ansvaret for
overdragelsen og kontakten
efterfolgende:

”Kunden vil frem til leve-
ringen opleve, at der er én
dedikeret og serdeles fag-
kyndig medarbejder, der har
ansvaret for, at kunden far de
neodvendige informationer 1
forbindelse med hele instal-
lationsforlebet,” siger Lars
Lynge, og fortsetter:

”Denne  fremgangsmade
vil blive gennemfort uanset,
om der er tale om en mindre
simpel maskine, hvor der ik-
ke er nogen sterre foran-
dringsproces forbundet med,
eller om det er et storre an-
leeg med flere maskiner og
eksempelvis integrerede ro-

botter, hvor der skal udferes
FAT- og/eller SAT-test med
videre. Endvidere ensker vi
at tilstrebe, at implemente-
ring af evrigt udstyr tilkebt 1
Danmark sdsom stangladere,
spantransporterer eller andet
periferiudstyr sa vidt som
muligt fremover sker i umid-
delbar i forlengelse af ma-
skinoverdragelsen.”

”Denne forandring skulle
gerne give kunden en helt
anden fornemmelse af pro-
cessen fra salgsfasen til
overdragelsen hos kunden,
end tilfeldet har vaeret hidtil.
Forandringer skal der til, ik-
ke mindst nar det er til bade
kundens og Mazaks fordel,”
understreger han.
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Et andet aspekt af den end-
rede proces er i forhold til
den daglig kontakt med kun-
derne. Her onsker Mazak
Danmark-direktoren selv at
vaere meget aktiv pd lande-
vejen og 1 hej grad mede
kunderne pa hjemmebanen
ude 1 virksomhederne:

”Det skulle gerne gore le-
delsesniveauet mere synligt
ude hos kunderne, hvorved
de gerne skulle blive med
trygge og gladere for at
handle med os,” siger Lars
Lynge, og fortsetter:

”Vi er godt i gang med at
indfere de nye tiltag, og per-
sonligt oplever jeg, at flere
kunder aktivt begynder at
opseoge mig. Det gor mig rig-
tig glad. Meningen er ikke at
tage fokus fra saelgerne, men
at vi sammen bedre kan lose
opgaven.”

Et emne, som Mazak Dan-
mark-direktoren gerne vil
adressere, er, at det nu er
lykkedes at lose leverance-
problemerne hos producen-
tens fabrik i England, der
over det seneste halvandet

Mazak Danmark har i dag en markedsandel pa omkring 30 procent af salget af veerktajsmaskiner herhjemme, vurderer
Lars Lynge. Nu skal indtjeningen dog ogsa til at folge bedre med, papeger han, da Teknovation satte ham i steevne i for-
bindelse med Spanligaen 2018-arrangementet hos DAMRC i midten af januar.

ars tid har veret en torn i
ojet pa flere. Det er @ndret.
Seerligt efter at der er sket en
reorganisering af ledelsen pa
produktionsniveauet,  hvor
Stuart Astley har taget over
som produktionschef. Han er
saledes lykkedes med at
mindske leveringstider sam-
tidigt med, at maskinoutput-
tet er blevet hejere. Det er
blandt andet sket ved at
stromline overgangen i pro-
duktionen mellem maskin-
modeller. Visse modeller er
oven i kebet kommet ned pa
blot 1,5 méneds leveringstid.

Et af de naste omrader,
som Lars Lynge ogsa gerne
vil tage fat i, er muligheder-
ne for automatisering:

”Ser man pa de solgte ma-
skiner, sa er der ikke nok,
der i dag bliver afhandet
med en robot integreret af
os. Sammen med vores sam-
arbejdspartnere kunne det
vare en idé at se pa losnin-
ger, der gor det rentabelt at
robotautomatisere selv de
simpleste maskiner i porte-
foljen,” siger direkteren, og
fortsatter:

”Vi skulle gerne na hen til,
at hver anden CNC-frese-
maskine selges med en ro-
bot. Der er vi langtfra i dag,
sé jeg tror, at vi har et mar-
ked, der gér og venter pé os.
Endelig har vi ogsé identifi-
ceret speendende muligheder
i forbindelse med at tilbyde
vores kompetencer til vark-
tojsmagerne samt automat-
drejermarkedet herhjemme,
som jeg jo har haft meget at
gore med i mine tidligere
job.”

”Skal vi alt i1 alt konklude-

re pa, hvordan vi har klaret
os det sidste r, s& ma jeg si-
ge, at det bestemt ikke ser
dérligt ud. Faktisk ser det
ud til, at regnskabséret
2017/2018, der slutter ulti-

mo marts, bliver det bedste
ar nogensinde omsatnings-
maessigt for Mazak i Europa,
samt et af de bedste for os i
Danmark. Nu skal vi sa have
indtjeningssiden til at folge

med, og det er jeg overbevist
om, at de forandringer vi fo-
retager nu, nok skal vare
med til at sikre.”




