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Klaus Lindahl Petersen har startet eget firma med skaring og boring i beton. Han er en af dem der ser lyst pd fremtiden trods finanskrisen. Foto: René Schiitze

Man gar ud og stjxler det
arbejde der er at stjxle

Den nordjyske
iverksetter Klaus
Lindahl skaber vaekst
i den kriseramte
byggebranche

med sit Aalborg
Diamantskaring

Iverksatter

AF MALENE SEVERINSEN

Svigerfar har kautioneret, og nu star
iveerkseetter Klaus Lindahl i spidsen
for Aalborg Diamantskaering ApS,
der beskeftiger otte medarbejdere.
Direktoren forventer, at virksomhe-
den runder en omsatning i 2010 pa
godt 4 mio. kr.

»Det er 1,2 mio. kr. over budget, sa
det ser rigtig fornuftigt ud,« forteael-
ler den nordjyske ivaerksatter, der
matte se langt efter bankernes hjalp
til etablering af egen virksomhed.

Byggebranchen var i krise, og
Klaus Lindahls plan om at etablere
egen virksomhed forankret i bygge-
riet fik bankerne til at melde pas.

»De var slet ikke interesserede i at
hjeelpe mig. Min svigerfar har kau-
tioneret for mig, og sadan blev op-
starten finansieret. Men okonomien
var en vaesentlig udfordring kombi-
neret med udfordringen i at fa arbej-

de ind, nar der var sd smat med ar-
bejde at fa,« fortaeller Klaus Lindahl
om starten.

Det var en arbejdsulykke, der fik
ham til at revurdere sin tilveerelse.
Klaus Lindahl braekkede ryggen blot
syv uger for sit bryllup og maétte til-
bringe seks uger pa langs. Han blev
gift og er i dag far til en son. Derud-
over er en lille ny pa vej.

»Jeg fik teenkt mange tanker om,
hvordan min fremtid skal vere,
og kunne se muligheder i at starte
en virksomhed som denne,« siger
Klaus Lindahl, der havde erfaring
fra branchen og kunne se nogle om-
rader, hvor det kunne gores bedre.

Og sa blev beslutningen taget om
at starte Aalborg Diamantskering
midtikrisen i en kriseramt branche.
Byggeriet.

Vi skaerer ind til benet

»Vi har lagt meget arbejde i at syn-
liggore os bade i medier og pa bygge-
pladser, og sa har vi veeret pa banen
med en prisstrategi, hvor kunden
kun betaler for det, kunden vil. Det
betyder, at vi kan tilbyde helt andre
priser end konkurrenterne,« forkla-
rer Klaus Lindahl om virksomhe-
dens vaekst i en kriseramt branche.
Kunderne bestemmer selv, hvor
meget hjelp de vil have fra den nord-
jyske iveerksaettervirksomhed, der
har specialiseret sig i diamantboring
og -skeering i blandt andet beton.
»Vi skeerer ind til benet, og giver
kunden det, kunden vil have. Til gen-

geld laver vi heller ikke mere, end vi
bliver betalt for,« siger direktoren
om virksomhedens prisstrategi.

Kunderne befinder sig i bygge-
branchen og omfatter alt fra elek-
trikere til VVS-installaterer og ned-
brydningsfirmaer. Klaus Lindahl
brugte i starten lang tid pa at kort-
leegge kunderne og holdt en teet dia-
log med blandt andre Vaeksthus
Nordjylland, der har bistaet med go-
de rad til livet som ivaerkseetter.

Hvordan tager man arbejde i en
branche, hvor der naesten ingen ar-
bejde var og er?

»Man gar ud og stjeeler det arbej-
de, der er at stjeele. Ved at gore tin-
gene anderledes. Kunderne betaler
ikke for mere, end de har brug for,«
forklarer Klaus Lindahl.

Han forventer, at omsztningen i
2011 vil ramme 5,7 mio. kr., og det
giver plads til at udvide med yderli-
gere to til fire nye medarbejdere.

»Jeg ser et stort vaekstpotentiale
i virksomheden, og vi er jo kun lige
begyndt. Allerede nu har vi flere op-
gaver pa Sjeelland, hvor bade mand-
skab og vogne er placeret,« forteeller
direktoren, der ved &arsskiftet track-
ker sig fra marken for at hellige sig
det administrative arbejde og skane
ryggen.

Han er bevidst om, at flere ansat-
te betyder flere omkostninger, men
virksomhedens indtjeningsevne bli-
ver blandt andet via et IT-system no-
je overvaget.

»Alle medarbejdere har berba-
re computere og her registreres alt

fra arbejdssedler til indkeb af mate-
rialer og ovrig planlaegning. Alt det
administrative kerer via et moder-
ne IT-system,« forklarer Klaus Lin-
dahl, der har sat effektivitet i cen-
trum.

Ekspansionsplaner

Han sigter mod at ekspandere og
udvide sin virksomhed. Gerne med
flere opgaver til den samme kunde-
gruppe.

»Vi sporger ofte vores kunder.
Neaste gang bliver det for at identifi-
cere nye forretningsomrader, nar vi
sporger dem, hvilke leveranderer de
har, som p.t. ikke er tilfredsstillen-
de,« siger Klaus Lindahl, der anbe-
faler kommende iveerkseettere at ta-
ge kontakt til deres lokale veeksthus
og det lokale erhvervskontor for rad
og vejledning, inden de tager sprin-
get.

»Tror du pa ideen, s ga efter den.
Jeg har hentet sparring hos blandt
andre min svigerfar, og det er vigtigt
med et bagland, der bakker dig op.
Iser nar arbejdsugen pludselig run-
der 100 timer,« papeger den nordjy-
ske iveerkszetter.

Og selvom banken har veeret posi-
tiv over for den héndfaste gkonomi-
styring, sa holder den sig stadig til-
bage.

»De star og sparker i sandet og si-
ger, der er finanskrise,« konstaterer
Klaus Lindahl.
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