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“Jeg er ikke en pind bedre end alle andre,     
men jeg tør noget mere.”

Salg går aldrig 
af mode

På tærsklen til sommerferien udgiver vi vores 2. udgave af Viden og 
Vækst, som vores medlemmer og mange læsere har taget godt imod.
Erhvervsrådet har nu gennemført en række tiltag for at skabe større syn-
lighed og bedre information til vores medlemmer. Vores nye hjemmeside 
er moderniseret, så både form og indhold er tidssvarende. Det samme 
gælder vores erhvervsblad Viden og Vækst, som vi har forbedret ved at 
samarbejde med professionelle samarbejdspartnere. Vores e-nyheder 
bringer hurtigt erhvervsnyheder ud elektronisk til medlemmerne.
Vi har i første halvår gennemført 17 arrangementer, som har haft et meget 
stort deltagerantal. Hovedtemaet har været den attraktive arbejdsplads. I 
disse år med knaphed på arbejdskraft har vi oplevet, at fokus på fasthold-
else, tiltrækning og uddannelse af medarbejdere i den grad har tiltrukket 
virksomhedernes interesse. Evalueringerne af vores arrangementer har 
været særdeles tilfredsstillende, og vi takker vores samarbejdspartnere for 
godt samspil.
Programmet for andet halvår fremgår af den vedlagte kalender, som 
beskriver, hvornår vores tilbud kan opleves. Efter en tid med megen fokus 
mú ibabipb ld p^j^o_bgab ªkabo sf qfabk fkab qfi ^q pÌqqb hrkabk f `bkqorj 
gennem temaet salg og markedsføring. Vækst og indtjening bliver aldrig 
umoderne i en erhvervsvirksomhed, og vi håber, at vores aktivitetska-
lender vil inspirere mange til at deltage i efterårets tilbud, hvor værdifuld 
inspiration kan hentes. En række af artiklerne i bladet har direkte sammen-
hæng med det overordnede tema den kommende tid, nemlig salg.
Efter sommerferien vil vi gennemføre en tilfredshedsanalyse blandt alle 
vore medlemmer. Vi har allieret os med en ekstern konsulent for at sikre 
et relevant spørgeskema og for at sikre uvildig evaluering. Vi håber, at 
alle medlemmer har lyst til at deltage i undersøgelsen, hvis væsentligste 
clojúi bo ^q fabkqfª`bob ljoúabo) eslo sf f cobjqfabk h^k rasfhib boesbosp-
rådet.
Vi er kommet et stort skridt nærmere et nyt erhvervscenter i Holbæk. I den 
seneste udgave af Viden og Vækst fortalte vi om ideen med et erhvervs-
center – eller en udviklingspark, som måske bliver navnet på nyskabelsen. 
Det er vores mål, at vi i løbet af efteråret har en færdig plan for udviklings-
parken, og at vi kan invitere til informationsmøde om parkens faciliteter, 
tilbud og vilkår. Om alt går vel, så skulle vi gerne inden næste sommer 
kunne indvi den nye “kravlegård” for vækstiværksættere.
På sekretariatets vegne takker jeg vores medlemmer og samarbejdspart-
nere for et godt samarbejde i første halvår. Jeg ønsker alle en rigtig god 
sommer og på gensyn til et spændende efterår.

Kenny Jensby
Erhvervsdirektør
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Det er sælgeren,
der gør forskellen
Af Lars Qvist, Qvist Kommunikation

Salgsarbejdet er ikke godt nok i de små og 
mellemstore virksomheder. Der er brug for 
efteruddannelse, mener Jens Ladegaard, der 
er i gang med at efteruddanne titusindvis af 
kursister inden for handel.

F «bob _o^k`ebo _ifsbo hlkhroobk`bk pq^afd eúoabob) clo molarhqbokb 
bliver mere og mere ens, og de kan stort set de samme ting. De koster 
også næsten det samme, der er ikke den store forskel på kvaliteten, 
ld ªoj^bokb _^d molarhqbokb e^o kÌpqbk bkp egbjjbpfabo+ Aboclo 
er det ofte én bestemt faktor, der afgør, om kunden vælger det ene 
eller det andet produkt: Den person, kunden møder - sælgeren. 
Abq bo pÌidbobk) abo dÎo clophbiibk jbiibj pr``bp ld ª^phl mú bq 
marked, hvor konkurrencen er benhård. Det er budskabet fra en 
landets mest respekterede sælgere, forretningsudviklere, forfattere, 
foredragsholdere og undervisere inden for salg, Jens Ladegaard. Han 
er temmelig forundret over, hvor lidt især de små og mellemstore 
produktionsvirksomheder og detailforretninger gør ud af at efteruddanne 
deres salgspersonale, når sælgeren i disse år får en mere og mere 
central rolle.

Efteruddannelse på nettet
Jens Ladegaard vurderer til gengæld, at de store salgsvirksomheder 
har fundet ud af at satse meget hårdere på efteruddannelse af 
salgspersonalet. Det mærker han i sin egen virksomhed, Ladegaard A/S, 
der blandt meget andet har udviklet nogle netbaserede efteruddannelses-
kurser, som op mod 20.000 ansatte fra en stribe store virksomheder i 
øjeblikket er ved at gennemføre. Den lange kundeliste tæller blandt andre 
Dansk Supermarked, Sony og Carlsberg, som netop er virksomheder, 
der er kendetegnet ved at have produkter på markeder med en meget 
skarp konkurrence - hvor sælgeren kan gøre en afgørende forskel. 
“Vi har haft en fremgang i omsætning fra 8 til 20 mio. kr. på tre år. Så 
der er efterhånden nogen, der er begyndt at tage efteruddannelse og 
salgstræning alvorligt. Og der skal gøres noget for at tiltrække, udvikle 
og fastholde de unge. De vil have lov at vælge, uanset om de kommer 
fra universitetet eller handelsskolen. Unge vil ikke bare have et job”, 
forklarer Jens Ladegaard.

Stort behov i detailhandelen
Derfor må de små og mellemstore forretninger inden for detailhandelen 
satse langt mere på efteruddannelse, hvis de i fremtiden fortsat vil kunne 
tiltrække ikke mindst unge medarbejdere. Jens Ladegaard godtager 
fhhb rabk sfabob ^odrjbkqbq lj) ^q abo fhhb ªkabp obibs^kqb qfi_ra lj 
efteruddannelse: “Hvis ikke den enkelte forretning føler, den selv kan 
iÎcqb lmd^sbk) jú abk dú qfi pfk _o^k`ebclobkfkd clo ^q ªkab obibs^kqb 
kurser eller få oprettet kurser til medarbejderne. Det her drejer sig om 
at give medarbejderne mere energi til at opsøge og møde kunden”, 
lyder budskabet fra direktøren i Ladegaard A/S. Han vurderer i øvrigt, at 
produktionsvirksomhederne langt hen ad vejen har de samme problemer. 
Her kommer produktionen i første række, mens salgsdelen ofte har 
en lavere prioritet, og det vil blive et større og større problem. Der er i 
afppb úo bk qbkabkp qfi) ^q bk abi molarhqflk «vqqbp qfi rai^kabq+ Qfi_^db 
i Danmark bliver så salg- og marketingafdelingerne, som er alene om 
at tegne virksomheden, og det kræver en endnu større skarphed hos 
sælgerne og det udadvendte personale, forklarer Jens Ladegaard.

Tre typer sælgere
Af Lars Qvist, Qvist Kommunikation

Jens Ladegaard deler sælger-standen op i tre typer: 
»Besøgsvennen«, »Farmeren« og »Hunteren«.

Besøgsvennen har en fast kundekreds, men gør ikke noget for at 
fastholde den. Det er kunden, der inviterer sælgeren på besøg, ikke 
omvendt. Tager sjældent nye produkter med.
Farmeren har en fast kundekreds, og holder sit netværk ved lige. Er 
loyal over for sine kunder. Fornyer sig, præsenterer nye produkter.
Hunteren går altid efter at gøre en god forretning. Har har en stor 
begejstring, der smitter af på kunden. Viser initiativ og energi. Kan 
planlægge sin egen dag. “Hunteren” vil sælge.

Inden for brancher med en meget tæt konkurrence - f.eks. inden for 
kontormaskiner, it og forsikring - er “Hunteren” ifølge Jens Ladegaard 
meget eftertragtet. Netop fordi sælgeren her kan være den afgørende 
forskel på, om en handel bliver til noget eller ikke.

•

•

•

Tema-Salg
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Jeg er ikke bedre - 
men jeg tør lidt mere
Af Lars Qvist, Qvist Kommuniaktion

En del af baggrunden for Fritz Pedersens 
succes med SMC-bilhuset i Holbæk skal 
ªkabp f e^kp _^okalj+ Plj kf*ùofd iÌoqb e^k 
at gøre en god handel, og som efterskoleelev 
tjente han gode penge på kammeraternes 
lommesmerter.

Da den unge Fritz kom på efterskole i midten af 1970’erne, opdagede 
e^k eroqfdq) ^q ab «bpqb ^c h^jjbo^qbokb iÎ_ qÎo clo  iljjbmbkdb jfaq 
på ugen. Sammen med en ven åbnede han derfor en lille butik på sit 
værelse. Her kunne kammeraterne købe varer på kredit - men til priser 
der var dobbelt så høje som de priser, Fritz havde købt varerne for. 
På den måde kunne han tjene op mod 300 kroner om ugen, og det var et 
ganske pænt beløb for en 15-årig knægt i 1975.

“Der var 20 kroners kredit, og alle kunne købe igen, når deres gæld var 
ude af verden. Der var meget klare linjer for, hvordan det skulle foregå. 
Jeg kan stadig godt lide den kontante afregning, der er ved en god 
handel - enten lykkes det, eller også lykkes det ikke. Dengang lagde jeg 
jo faktisk en strategi uden at  kende ordet”, lyder forretningsmandens 
vurdering i dag. Han fortæller, om den lille butik på efterskolen med 
pqliqeba * jbk pq^afd rabk ^q abib clo^odbipbk jba ab cloÌiaob) abo ªh 

“forretningen” lukket:  “Der var jo et behov, og det så jeg. At kunne se 
behovet er et væsentligt element i at gøre en god handel”.

Den gode sælger
Det er i direktør-kontoret på anden sal i det store SMC-bilhus i Bilbyen 
ud mod Stenhusvej, Fritz Pedersen et øjeblik forsvinder væk i en 
tidslomme, hvor han også husker, hvordan han allerede som ni-årig 
tog rundt på gårdene omkring Bjerringbro for at købe gamle knallerter 
billigt op og sælge dem for en god pris, når han havde repareret dem.   
Handelstalentet blev foldet ud på fuld tid, da den unge jyde blev ansat 
hos Volvo i Vanløse - en ærværdig forretning, hvor han også stødte på 
en af sine væsentligste læresætninger som sælger: 
“Hvornår er det, man sælger en bil bedst? Det er, når man lige har 
solgt én. Det er jo på det tidspunkt, man har størst selvtillid og mod. 
Hvis det derimod er længe siden, du har haft en god handel, har du 
svært ved at tro på dig selv”, forklarer den 48-årige direktør.
“Og helt generelt må man sige, at man skal have lyst til at lave et 
salg, hvis det skal lykkes. Så er det lige meget, om du sælger colaer, 
papirclips eller biler - du skal ville”, lyder en anden læresætning 
fra den jyske handelsmand. Men når han kigger tilbage på sin egen 
karriere erkender han også, at lærersætninger og handelstalent ikke 
gør det alene. Vi har hver især nogle personlige egenskaber, der 
betyder meget både i vores privatliv og vores arbejdsliv, understreger 
Fritz Pedersen: 

Tema-Salg

Det begyndte med salg af gamle knallerter og slik. I dag står Fritz 
Pedersen i spidsen for SMC-Biler i Holbæk, der sidste år solgte 
1314 nye biler - og vel at mærke ikke af den billigste slags.
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“Jeg kan lide at udfordre mig selv og omgivelserne. Jeg tør at turde og 
jeg tør tage en større chance en gang imellem”.

Stor gejst og lavkonjunktur
Og netop disse ord blev for alvor sat i relief i sommeren 1992. 
Arbejdsløsheden var tårnhøj - det samme var renten. I Holbæk var to 
bilforhandlere gået konkurs, og mange var særdeles forsigtige med 
investeringer. Men den unge forretningsmand tænkte omvendt: Det er 
ªkq ^q fksbpqbob _fiifdq f bk i^shlkgrkhqro ld * mlmriÌoq p^dq * cÎidb jba 
op i de gode tider. Og så havde han en stærk tro på, at forretningen 
hrkkb slhpb+ Abk ^j_fqfÎpb _fipÌidbo ªh clobqoÌab clo abk Îsbopqb 
ibabipb elp ST$p  fka«vabipbpofdb fjmloqÎo f A^kj^oh) PJ@) a^ e^k 
efter en nats betænkningstid besluttede sig for at lægge billet ind på den 
c^iibobab ST*cloobqkfkd f  Eli_Ìh+ Ld _i^kaq «bob jrifdb h^kafa^qbo _ibs 
Fritz Pedersen valgt som fremtidens mand i den nordvestsjællandske 
hovedstad. Denne gang var det lykkedes opkomlingen fra Jylland at 
clobq^db abq júphb sÌpbkqifdpqb p^id kldbkpfkab * e^k ªh plidq pfd 
selv rigtig godt: “Jeg tror, jeg viste dem, jeg havde gejsten. Jeg mener 
selv, jeg virker målrettet og har en vis udstråling. De kunne se, jeg ikke 
kom for mine blå øjnes skyld. Jeg kom for at få noget med hjem, og så 
handlede det selvfølgelig også om, at der var en god kemi imellem os”, 
lyder Fritz Pedersens vurdering i dag. Og han kvitterede for tilliden ved 
^q pÌidb 44 _fibo ld moÌpqbob bq lsbophra mú 3-+--- holkbo) ab cÎopqb ªob 
måneder, han drev forretningen. Det var fra september til årets udgang 
1992. Og han har aldrig haft røde tal på bundlinjen i forretningen. 
Pbkpljjbobk /--2 «vqqbab sfohpljebabk co^ ab d^jib ilh^ibo mú 
Tåstrup Møllevej til det nye opsigtsvækkende domicil med de markante 

glasfacader på den sigende adresse Bilbyen 1 - et byggeri og en 
indretning, som direktøren selv har udtænkt sammen med en kammerat.

Opgør med janteloven
Det er ikke kun den økonomiske situation i Danmark, der har ændret sig 
siden september 1992. Også mentaliteten i Holbæk har forandret sig - og 
bestemt til det bedre, mener Fritz Pedersen.“Dengang mindede Holbæk 
rigtig meget om Korsbæk. Alle havde travlt med at tale alle nye tiltag ihjel, 
men det er der blevet lavet om på. Janteloven hersker ikke på samme måde 
mere. Men jeg kører stadig ikke i en cabriolet med kalechen nede gennem 
Ahlgade....”. Direktøren i Bilbyen 1 udfordrer ikke janteloven i samme grad 
som tidligere, men det bliver aldrig hans stil at pakke budskaberne ind. 
Plj cloobqkfkdpj^ka ld plj jbkkbphb bo molªibk ph^om7 ¦Gbd bo fhhb bk 
pind bedre end alle andre, men jeg tør noget mere. Jeg tør turde. Jeg tror 
på mig selv og det, jeg gør. Det har i høj grad noget med handel at gøre: 
At tro på at det her lykkes. At se muligheder frem for begrænsninger”, 
forklarer Fritz Pedersen, som mener, at Holbæk i øjeblikket har et par andre 
bilforhandlere, der ligesom han selv tør satse og tænkte stort. 
Hans rolle i huset i Bilbyen 1 har ændret sig de seneste år. I 2005 solgte 
e^k pfq ªoj^ qfi PJ@) plj e^o 2. mol`bkq ^c ^hqfbokb f PJ@*?fibo+ E^k 
har som administrerende direktør hovedparten af de øvrige aktier, men 
også kompagnon og  salgsdirektør Peter Lindeborgh har en aktiepost i 
ªoj^bq+ ¦>iq p^idbq ifddbo f a^d elp Mbqbo Ifkab_lode+ Gbd q^dbo jfd jbob 
af den overordnede strategi og fungerer som personalechef. Vores dygtige 
medarbejdere er vores største aktiv. Vi bruger mere og mere arbejde på 
at fastholde de gode medarbejdere. Det er dyrt at miste folk”, siger Fritz 
Pedersen.

En ung og uimponeret Fritz Pedersen foran sin nye forretning 
på Tåstrup Møllevej i sensommeren 1992. Høj rente og endnu 
højere arbejdsløshed var en del af betingelserne, men det 
lykkedes for den den jyske forretningsmand og hans seks ansatte 
^q cù bq lsbophra mù  3-+--- ab cÎopqb ªob jùkbabo) e^k e^sab pfq 
ªoj^+

Fritz Pedersen er kendt for sin kontante og direkte facon. Han 
vurderer selv, at han som leder er blevet lidt “rundere” med 
årene:”Som menneske har jeg fået mere erfaring og eftertanke, og i 
forhold til tidligere går der lidt længere tid, inden skuddet går af”.
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Formanden med 
det store netværk
Af Lars Qvist, Qvist Kommunikation

Set over ti år er der kun et erhvervsråd i 
Vestsjælland, vurderer den nye formand for 
Holbæk Regionens Erhvervsråd, 
Frank Tonsberg. På kort sigt ønsker han, at der 
_ifsbo rapqvhhbq «bob boesbospdorkab+

Det er tydeligt, at Frank Tonsberg mere end en gang tidligere har 
fået spørgsmålet om, hvorfor en skolemand skal være formand for et 
erhvervsråd. Svaret kommer afslappet men præcist: En skolemand 
e^o bq pqloq kbqsÌoh) bk pqlo hlkq^hq«^ab * ld plj afobhqÎo clo BR@ 
Nordvestsjælland har Frank Tonsberg ydermere en tæt kontakt til 
erhvervslivet. 
“En erhvervsmand har travlt med at passe sin virksomhed. Men jeg er 
som en del af mit job i kontakt med utrolig mange mennesker hele tiden, 
ikke mindst mennesker fra det nordvestsjællandske erhvervsliv”, forklarer 
den nye formand for Holbæk Regionens Erhvervsråd. Hertil kommer, at 
direktøren for EUC Nordvestsjælland har en bestyrelse, der er sammensat 
af medlemmer fra både arbejdsgiver- og arbejdstagersiden - plus lokale 
og regionale politikere.
“Jeg har også et netværk ud over kommunegrænsen. EUC Nordvest-
sjælland servicerer jo også Kalundborg og Odsherred kommuner. 
Jeg har derfor en god føling med, hvad der rører sig i erhvervslivet 
der, og jeg kan se nogle lighedspunkter. Det er indlysende, at de tre 
erhvervsråd kan få stor glæde af at arbejde tættere sammen på en række 
områder”, forklarer Frank Tonsberg. Og han mener ikke alene, at de 
nordvestsjællandske råd vil komme under samme paraply. Ser vi en 
årrække frem vil hele det tidligere Vestsjællands Amt blot have et råd, 
lyder vurderingen: 
“Om ti år er ikke alene erhvervsrådene i Odsherred og Holbæk lagt 
sammen - men også Kalundborg, Slagelse, Ringsted og Sorø. Inden da vil 
i hvert fald Holbæk og Odsherred have fundet sammen i en første etape, 
og det samme vil de sydlige råd. Jeg er lidt usikker på, om Kalundborg 
i første omgang vil gå mod nord eller syd”, siger Frank Tonsberg. Han 
bygger sin vurdering på, at der i fremtiden vil være så store opgaver, at 
rådene med deres nuværende størrelser ikke hver især kan løfte dem: 
“Vi er nødt til at være større for at kunne løse nogle meget store opgaver, 
det gælder ikke mindst infrastrukturen. Det vil kræve en helt særlig indsats 

^q ^o_bgab clo _baob qo^ªhcloelia * fhhb hrk mú sbgbkb jbk c+bhp+ ldpú clo 
havnene”.

Bosætning, fritid og erhvervsgrunde
Også på kort sigt er der brug for at få sat fokus på infrastrukturen. Frank 
Tonsberg ser det som en meget vigtig opgave og hastesag for Holbæk 
Regionens Erhvervsråd at presse på for at få udstykket erhvervsgrunde 
- men vel at mærke nogle grunde, der har en god beliggenhed i forhold 
til motorvejen. Det vil være en attraktiv placering for nye virksomheder, 
jbkbo e^k+ AfobhqÎobk sroabobo) abq bo _lodjbpqbobkp lmd^sb ^q ªkab ld cú 
udstykket de egnede grunde - og erhvervsrådet skal holde borgmesteren til 
ilden. Herudover er det vigtigt at fastholde Holbæk Kommune som et godt 
pqba ^q _l ld ibsb) pú bdkbk fhhb iÎ_bo qÎo clo hs^ifª`bobq ^o_bgapho^cq+ Ld 
som et tredje indsatsområde mener den nye formand, at erhvervsrådet skal 
abªkbob pfk bdbk oliib ifaq _obabob bka efaqfi7 ¦Sf bo kÎaq qfi ^q cloeliab lp qfi 
den politiske verden og det fritidsliv, der er omkring os. Der er områder, hvor 
vi må have klare holdninger og melde ud. Det gælder f.eks. hele debatten 
om DGI-byen og wellness-centeret på Wegenersminde. Det er områder, hvor 
fritidsliv, bosætning og erhvervslivet er meget tæt knyttet til hinanden”. Og 

På en arbejdsplads skal alle 
dele de opgaver, der er. Derfor 
er det naturligt for Frank 
Tonsberg indimellem at tage 
opvasken i personalekøkkenet 
ved kontoret på Absalonsvej 
20.  Det er ikke noget, han 
gør et stort nummer ud af, 
men det sender et signal om, 
at det er en fælles opgave 
for medarbejdere, kursister 
og elever at holde skolen 
pæn og venlig. Den samme 
holdning gør i øvrigt, at 
skolen har forholdsvis let ved 
at få rengøringspersonale 
- det er ikke nødvendigt at slå 
stillingerne op.

De mennesker, man møder på vej op i sin tilværelse, kan man også 
meget let møde, når det går nedad igen. Derfor skal man altid behandle 
andre folk ordentligt og anstændigt, lyder en af Frank Tonsbergs 
leveregler - som han bruger både som privatperson, som direktør for 
EUC Nordvestsjælland og som ny formand for Holbæk Regionens 
Erhvervsråd.
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netop fordi erhvervsrådets arbejdsfelt langsomt bliver bredere, er det vigtigt 
at personsammensætningen af repræsentantskab og bestyrelse hele tiden 
følger med udviklingen og får den fornødne bredde, mener Frank Tonsberg.

Store virksomheder er borgmesterens opgave
Han har i øvrigt ingen planer om at ændre på den strategi, som den tidligere 
bestyrelse med Ole Bjørk i spidsen har lagt for  arbejdet og indsatsen i 
erhvervsrådet. 
“Ole har foretaget en total turnaround i erhvervsrådet, og vi har haft et 
godt samarbejde, mens jeg var næstformand. Med Ole som formand 
har erhvervsrådet udviklet sig fra at være embedsmandsstyret til at være 
styret af bestyrelsen, der har lagt en strategi - selvfølgelig i tæt parløb med 
erhvervsdirektør Kenny Jensby. Ole har lagt skinnerne - nu er det vores job i 
bestyrelsen at holde farten oppe”, siger Frank Tonsberg. 
Med andre ord: erhvervsrådet skal arbejde sig videre ad den kurs, som er 
lagt de sidste par år: 
“Vejen frem er at styrke og støtte den lille virksomhed, der er på vej op. Vi 
skal ikke ud og hente virksomheder i konkurrence med andre erhvervsråd. 
Det må borgmesteren klare - ligesom det må være hans opgave at pege på 
egnet erhvervsjord. Men vi skal sørge for at holde en god og tæt kontakt til 
både kommunale politikere og landspolitikere. Det er vigtigt, at vi hele tiden 
gør et lobbyarbejde, at vi sørger for at politikerne kender de udfordringer og 
problemer, erhvervslivet har lokalt”.

Bøger, bjerge og børnebørn
Af Lars Qvist, Qvist Kommunikation

Frank Tonsberg blev valgt som formand ved generalforsamlingen i 
Holbæk Regionens Erhvervsråd den 31. marts i år. Inden da var han 
næstformand i tre år, og han har siddet i bestyrelsen siden 2003. 
Til daglig er Frank Tonsberg direktør i EUC Nordvestsjælland, der 
rummer en lang stribe ungdomsudannelser i det nordvestsjællandske 
område. Som direktør er han øverste chef for skolens 400 medarbejdere.  
Den 59-årige skolemand blev som ung uddannet elektriker og senere 
el-installatør. Han har siden taget en MBA-grad i England med ledelse 
af en uddannelsesinstitution som speciale. Kom for 12 år siden fra en 
stilling som souschef ved Roskilde Tekniske Skole til lederstillingen 
ved søsterskolen i Holbæk. Siden har Frank Tonsberg - populært sagt 
- “søgt” sin egen stilling tre gange. Første gang ved ansættelsen på 
Holbæk Tekniske Skole, anden gang da Teknisk Skole og Holbæk 
Handelsskole fusionerede, tredje gang da AMU-centeret i Audebo kom 
med i EUC-fællesskabet. Senest er også Glarmesterskolen i Holbæk 
kommet med i EUC. Frank Tonsberg er gift med Inge-Lise Tonsberg, og 
parret har to døtre, en i Bruxelles og en i København. To børnebørn er en 
meget væsentlig del af familien, “og de optager mig mere, end jeg havde 
ventet”, forklarer direktøren. Når han skal slappe 100 procent af, foregår 
det på vandreture i Alperne. Her kan han ikke koncentrere sig om andet 
end den smukke natur og at holde fodfæste på stierne, der indimellem 
kan være ganske primitive. Hjemme ved privatboligen i Holbæk eller 
omkring sommerhuset i Lumsås tager Frank Tonsberg indimellem en 
løbetur, men ellers går en meget stor del af fritiden med at læse. Det 
bliver til en del faglitteratur, men herudover er især spændingsromaner 
og krimier yndet godnatlæsning.

Dbokb «bob pqlob 
og mellemstore 
virksomheder
Per Bjørk, 56 år, bankdirektør i Danske Bank ,Holbæk
 
Nyt medlem af bestyrelsen for Holbæk Regionens Erhvervsråd

“Jeg er blandt andet gået med i bestyrelsen, fordi jeg har haft 
med erhvervslivet at gøre gennem mange år via mit fag og den  
branche, jeg er en del af. Jeg vil gerne være med i bestyrelsen, 
fordi Holbæk Regionens Erhvervsråd  har gjort en stor indsats 
for at få bragt Holbæk Kommune på landkortet med kurser, 
aktiviteter og rådgivning - og i det hele taget har fået skabt 
kontakt til mange virksomheder. 
Men jeg savner nok lidt tyngde fra de mellemstore og store 
sfohpljebabo+ Sf ph^i moÎsb ^q cú «bob ^c abj plj jbaibjjbo 
via tilbud, der kan have deres interesse - også fordi de kan være 
med til at trække andre virksomheder til området. Herudover 
har erhvervsrådet en opgave i forhold til Region Sjælland, der 
arbejder med den regionale udvikling og desuden er sekretariat 
for Vækstforum Sjælland. 
Her skal vi være synlige i bestræbelserne på at få trukket 
virksomheder herud enten fra Københavns-området 
eller fra udlandet. Vi skal gøre et lobbyarbejde. Vi har 
arbejdskraften, men skal i øvrigt meget gerne nå et lidt højere 
uddannelsesniveau i Nordvestsjælland”.

Brian Rosendal, 38 år, direktør i FR Kemi, Holbæk
Nyt medlem af bestyrelsen for Holbæk Regionens Erhvervsråd

“Jeg har siddet en del år i erhvervsrådets repræsentantskab, og jeg har 
haft let ved at sige ja tak til at sidde i bestyrelsen. Jeg synes, Holbæk 
Regionens Erhvervsråd har været inde i en fantastisk udvikling de 
seneste år med mange gode tiltag. Rådet er blevet meget synligt og 
har samtidig været erhvervslivets vagthund, der giver sig til kende, når 
virksomhedernes synspunkter skal høres. 
Selv har jeg især brugt erhvervsrådet til at skabe netværk, og der er 
masser af ekspertise at hente. Det har jeg oplevet både som medlem 
af repræsentantskabet og i forbindelse med mange af rådets kurser og 
foredrag, hvor jeg møder andre medlemmer. Det har jeg haft meget stor 
glæde af. Man kan vel sige, at jeg med sædet i bestyrelsen gerne vil 
betale lidt af det tilbage”.

Erhvervsrådet - 
et godt netværk
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Ny strategi hos 
Jobcenter Holbæk
Af Erhvervskonsulent Mads Lindelof

Jobcenterchef Bruno L. Hansen håber, at 
en justering i strategien og den stigende 
efterspørgsel på arbejdskraft vil åbne for en 
endnu tættere dialog med virksomhederne.

Jobcenter Holbæk havde sidste år kontakt med hver 4 medarbejder 
i arbejdsstyrken. Det vil sige at centret i 2007 var i berøring med 
11.000 personer. Samtidig vil en væsentlig udfordring for Holbæk 
Kommune i de kommende år være, at minimum 400 borgere vil forlade 
arbejdsmarkedet uden, at de erstattes af 400 nye. Alle analyser peger 
på, at det kan blive en hindring for vækst. Det vil samtidig betyde, at 
mange virksomheder vil blive tvunget til at tænke i nye baner for at 
fastholde og rekruttere nye medarbejdere. Det er de kolde facts, som 
virksomhederne skal forholde sig til og som i årene frem vil påvirke 
vores samfund. Sådan lyder det fra Jobcenterchef i Holbæk Bruno L. 
Hansen som fortsætter: “Disse punkter fortæller noget om jobcentrets 
eksistensberettigelse men også, at hvis virksomhederne i højere grad 
skal benytte jobcentrets kompetencer, så skal servicen føles mere 
tilgængelig. Et vigtigt element i indsatsen for at sikre arbejdsstyrken 
i årene frem bliver derfor, at jobcentret er helt bevidst omkring 
virksomhedernes fokus på drift og en god bundlinje. Derfor er et tæt 
samarbejde med virksomhederne en forudsætning for succes”.

Partnerskaber skal sikre arbejdsstyrken
Gl_`bkqobq abªkbobo aboclo f eÎgbob do^a bka qfaifdbob pfk oliib plj 
m^oqkbo qfi sfohpljebabokb) kúo abq dÌiabo lmhs^ifª`bofkd ^c ibafdb) 
fastholdelse af medarbejdere, forebyggelse af sygefravær og dårligt 
arbejdsmiljø. Det fælles mål er at sikre så stor en arbejdsstyrke som 
jrifdq+ Qfaifdbob abªkbobab j^k pfd pbis plj bk fkpq^kp) abo clojfaibab 
jobs og sagsbehandling til ledige borgere. Ifølge Bruno L. Hansen er 
opfattelsen i dag i højere grad, at hvis jobcentrets service skal fungere 
optimalt, skal man kunne imødekomme ønsker fra virksomheder. Den 
type jobs som især vil mangle, er spredt ud på mange brancher men 
består især af mange ufaglærte stillinger og job i den offentlige sektor. 
Arbejdsstyrken skal derfor udnyttes maksimalt og Jobcentret skal vide, 
hvor jobbene er og hvor de skal være på forkant med efterspørgslen via 
et indgående kendskab til virksomhederne. Jobcentret ønsker at skabe et 
udbygget netværk af kontaktpersoner samt at arbejde med “én indgang” 
tankegangen. Altså at de pågældende virksomheder som er i dialog med 

jobcentret, har en kontaktperson de kender godt og som har indsigt i 
virksomhedernes udfordringer og problemer. Samtidig skal indsatsen i 
forhold til kontanthjælpsmodtagere og virksomheder opleves jobrettet.

Gl_qoÌkfkd hs^ifª`bobo
Alle analyser omkring performance hos borgere som har været i 
dagpengesystemet viser, at ved at komme på arbejdsmarkedet opbygges 
en arbejdsevne, som tidligere har manglet grundet det faktum at 
man ikke har trænet i det at arbejde. “Dette kan sammenlignes med 
manden der køber løbesko men som ikke løbetræner. Han vil dog 
gerne gennemføre et maratonløb. Først når man får snøret løbeskoene 
og kommer i skoven med høj puls bliver det realistisk at gennemføre 
42 km. løb. Vores analyser fortæller, ligesom det gør sig gældende 
for maratonløberen, at når man kommer i job og begynder træningen, 
oparbejder man en større og bedre arbejdsevne” lyder det fra Bruno 
L. Hansen. I Holbæk er der en overrepræsentation af ledige kvinder 
og unge i dagpengesystemet. Jobcentret håber at kunne etablere et 
samarbejde med en række virksomheder om at tilbyde disse grupper 
arbejde og dermed træning. Løbeskoene stiller jobcentret til rådighed i 
form af lønkompensation til virksomhederne, kurser og mentorordninger. 
Jobtræningen foregår i virksomhederne. Denne indsats vil målrettet også 
være en effektiv metode til at få de svageste kontanthjælpsmodtagere 
i aktivering. Dermed vil arbejdsmarkedet, i en tid med lav ledighed og 
mangel på arbejdskraft, kunne få glæde af de umiddelbart svageste og 
dem, som man kunne have tendens til at “afskrive” til førtidspension.

En Holbækmodel
Med den nye strategi er det er målet at skabe en model, som på sigt vil 
kunne bruges i resten af landet. En Holbækmodel for unge ledige. En del 
af dette projekt skal indeholde et tættere samarbejde mellem jobcentret 
og virksomhederne. Uddannelsesinstitutioner og folkeskoler skal også 
inddrages og ligeledes de faglige organisationer. Det skal resultere i 
bk pqvohbq af^ild jbiibj fkpq^kpbokb jba abq júi ^q fabkqfª`bob rkdb) 
som kan ende i uhensigtsmæssige forløb. Dette gerne inden de bliver 
18 år. “For at jobcentrets mission skal lykkes er det derfor vigtigt, at 
det foregår i et samspil med omverdenen. Virksomhederne skal derfor 
benytte jobcentrets kompetencer, før de står i en situation med syge eller 
stressede medarbejdere. Via en forebyggende indsats skal jobcentret 
bidrage til at skabe en entydig og nem vej til at sikre arbejdsstyrken” 
slutter Bruno L. Hansen.
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Det handler om at motivere 
og tænde gnisten
Af Erhvervskonsulent Mads Lindelof

Hos Lantmännen i Tølløse har man i en årrække haft et tæt samarbejde med Holbæk Kommune 
og Jobcentret omkring jobtræning. Virksomheden stiller et antal praktikpladser til rådighed 
for Jobcentret, benytter sig med stor succes af mentorordninger og har ellers kontakt til så få 
jobcentermedarbejdere som muligt.

Holbæk Messen 2008
6.-7. september på KulturKasernen
Af Jette Flach Bundgaard

Med den vellykkede Holbæk Messe i 
2007 skabtes en ny tradition for et årligt 
tilbagevendende arrangement for erhvervs- og 
kulturlivet. Igen i år er det Metria Messer med 
Sten Kaspersen i spidsen, som arrangerer 
messe på KulturKasernen i Holbæk.

På grundlag af erfaringerne fra sidste år organiseres messen tematisk 
efter brancher med det overordnede formål at vise den mangfoldighed, 
som kendetegner lokale virksomheder, forretninger, institutioner og 
foreninger. Det tidligere kaserneområde, hvor messen afholdes, er 
ifølge arrangørerne i sig selv et spændende og inspirerende miljø, 
som både ude og inde lægger op til kreativitet og nytænkning på de 
enkelte stande og udstillerne imellem. Den gensidige inspiration og 
muligheden for at fremme samarbejdet, ud over traditionelle fagskel, vil 
i år bl.a. kunne foregå inden for rammerne af messens tværgående tema, 

som bliver miljø og miljøbevidsthed – i lokalt og globalt perspektiv. 
De enkelte stande vil på forskellig vis inddrage miljøtemaet, og der 
vil foruden underholdning - i form af modeshows, musik og teater for 
børn og voksne - i år også blive arrangeret en række miljøaktiviteter i 
form af f.eks. foredrag og workshops. Invitationen til årets messe blev 
udsendt i april måned, og Sten Kaspersen fortæller, at han har oplevet 
stor interesse fra alle sider, og at det ikke er utænkeligt, at messen 
bliver større end sidste år, hvor de 115 stande havde travle dage med 
mere end 5.000 besøgende. Pga. besøgsområdets størrelse, de mange 
stande og det forventede store antal gæster kræves en velfungerende 
guidning af de besøgende. Sten Kaspersen lover, at man i år vil sørge 
for at organisere en ekstra god messevejledning og overskuelige 
oversigtsplaner, så både udstillere og gæster får det optimale udbytte 
af weekenden. Metria Messer arrangerer Holbæk Messen 2008 i 
samarbejde med Holbæk Kommune, Holbæk Regionens Erhvervsråd, 
Holbæk Handelsstandsforening, Holbæk Turistbureau og Venstrebladet. 
Hlkq^hqfkcl) qfijbiafkd ld vaboifdbob lmivpkfkdbo ªkabp mú jbppbkp 
hjemmeside: www.holbaekmessen.dk

»Det handler om at motivere og tænde gnisten« . Sådan siger 
Produktionschef hos Lantmännen – Unibake i Tølløse Hans Lassen 
Christensen. Via virksomhedens partnerskab med Jobcentret 

omkring jobtræning udvises socialt engagement og samtidig bruges 
ordningen til at involvere de faste medarbejdere i nogle anderledes 
lmd^sbo+  Sfohpljebabk e^o 0 ¬ 3 mo^hqfhmi^apbo) plj Gl_`bkqobq h^k 
benytte til at sende kontanthjælpsmodtagere i jobtræning. Et sådant 
forløb vil typisk vare 3 måneder. Der laves aldrig forhåndsaftaler 
omkring ansættelse efter praktikforløbet. Men hvis praktikforløbet går 
dlaq) bo abq bk jrifdeba+  Qfi dbkdÌia _ordbo I^kqjąkkbk obpplro`bo 
på en mentorordning. Her tager en medarbejder fra virksomheden 
hånd om praktikanten og har her bl.a. fokus på motivation, det at 
indgå i helheder, overholdelse af regler og normer samt det at tage 
ansvar. På forhånd har virksomheden i samarbejde med Jobcentret 
screenet praktikanten således, at man kender lidt til den baggrund og de 
problemer praktikanten kan have med i “bagagen”. Målet er at træningen 
skal gøre kontanthjælpsmodtageren parat til et rigtigt job. Praktikken 
prmmibobp lcqb jba bq lmhs^ifª`bofkdpcloiÎ_+ Abqqb phbo bhpbjmbisfp 
mú pmold`bkqobq+ Clo ^q p^j^o_bgabq ph^i crkdbob lmqfj^iq) bo abq fcÎidb 
Hans Lassen Christensen vigtigt at have en fast kontaktperson hos 
Jobcentret. På den måde bliver samarbejdet effektivt og de behov og 
krav som Lantmännen har til en god samarbejdspartner er afstemt. 
Samtidig sikrer man at Jobcentret kender til de udfordringer, som 
virksomheden står med og hvilke krav der stilles til en medarbejder i en 
fødevarevirksomhed.
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Digitalt gavekort  
tager over efter 40 år
Af Erhvervskonsulent Helle Bagger

Gavekortet som administreres af Holbæk Turistkontor 
og Handelstandsforeningen, er blevet elektronisk.

Gavekortet har været en stor succes og har været en god løsning, når der 
phriib hÎ_bp d^sb qfi hlkªoj^kabk biibo pÎis_orabm^oobq+ Hloqbq e^o ^iib 
úobkb sÌobq ^ajfkfpqobobq ^c qrofpqhlkqlobq+ Kr eslo ab «bpqb jbkkbphbo 
bruger plastikkort som dagligt betalingsmiddel er det naturligt at 
gavekortet også bliver digitalt. 
Erhvervsrådet har besluttet at være medsponsor på den nye 
gavekortordning. Medlemmer af Erhvervsrådet kan kan tage del i 
ordningen mod et mindre gebyr. Virksomhederne bliver derefter i stand 
til at indløse det elektroniske gavekort i deres dankortterminaler. Ejeren 
af gavekortet kan følge sin saldo via en hjemmeside. Til ordningen 
følger en shoppingguide, der beskriver de mange spændende 
muligheder kortholder har når man vil gøre brug af kortet. De deltagende 
virksomheder markedsføres desuden via  
www.visitholbaek.dk på både dansk, engelsk og tysk. Det vil være muligt 
af få yderligere oplysninger ved henvendelse til Turistkontoret.

Bliv del af det rette 
netværk
Af Erhvervskonsulent Helle Bagger

Netværk er tidens nøgleord – ingen driver eller starter 
virksomhed alene. Det er imidlertid vigtigt at vælge at 
bruge sin tid og kræfter i netværk, der passer netop 
til de ønsker og behov man har. Holbæk Regionens 
Erhvervsråd samarbejder med en række netværk, 
abo e^o esboq pfq pmb`fªhhb clojùi+ Cfka abq obqqb 
netværk for netop din virksomhed ved at kontakte et 
af nedenstående – eller kontakt Erhvervsrådet med 
pmb`fªhhb Îkphbo qfi kbqsÌohbq+

Pronetwork
Formål: at skabe nye forretningsforbindelser og nye kunder for 
medlemmerne. Danmarks største netværk med fokus udelukkende på 
forretning. www.pronetwork.dk.
Kontaktperson: Dir. Peter Gross tlf. 3930 0610/pg@pronetwork.

BNI: 
Formål: Netværket handler KUN om forretning, at øge medlemmernes 
forretningsmuligheder via “givers gain”, “når jeg handler med dig, 
så hjælper du sikkert også mig”. Desuden skabelse af nye relationer, 
træning i præsentationsteknik, relationsmarkedsføring samt networking. 
Møde hver uge fra 7.00-8.30, et medlem pr. branche. www.bni.as. 
Kontaktperson: Reg. Dir. Søren Mortensen, tlf. 2070 6075/soren.
mortensen@bni.as

Morgendagens Heltinder:
Formål: Et landsdækkende netværk for omkring 1200 kvinder, der kan, 
sfi ld qÎo+ Ab «bpqb Ebiqfkabo bo pbispqÌkafdq boesbospaofsbkab+ J^k 
bruger hinanden til gode indspark og videndeling. I Holbæk-afdeligen 
lægges vægt på inspiration, hjælp til selvhjælp og givende samvær. 
Arrangementerne veksler  mellem foredrag, virksomhedsbesøg, kurser 
og netværksarrangementer. www.heltinder.dk. 
Kontaktperson: Lise Evald Hansen, TEKSTPERTEN, telefon 6068 1939/ 
Lise@TEKSTPERTEN.dk

Nye medlemmer
Ejendomsselskabet Alba ApS
Kalundborgvej 53a
4300  Holbæk

Glendenberg Mulitservice 
Tjørneholm 37 
4350  Ugerløse

home Erhverv 
Dr. Magrethesvej 25 C 
4000  Roskilde

JJ Hydraulik A/S 
Håbetvej 24 
4440  Mørkøv

K.B. Entreprise A/S 
Holbækvej 138 
4450  Jyderup

KOJO BYGGELINK ApS 
Hjulmagervej 2 
4300  Holbæk

LedSign A/S 
Tåstruphøj 42 
4300  Holbæk

Niras 
Amtmandsvej 2 
4300  Holbæk

REKLO v/Morten Jensen 
Rønne Alle 3 
4300  Holbæk

ROC Nordic ApS 
Dahliaparken 7 
4420  Regstrup

Tegnestuen Trio 
Kalundborgvej 209 
4300  Holbæk

Vestsjællands Malerservice 
Østerled 28 A,  2. 
4300  Holbæk

Zencius Photo 
Amtmandsvej 1, 1. 
4300  Holbæk

Zone-Lone 
Hovedgaden 75 
4420  Regstrup




