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Salg gar aldrig
af mode

P& tzersklen til sommerferien udgiver vi vores 2. udgave af Viden og
Veekst, som vores medlemmer og mange leesere har taget godt imod.
Erhvervsradet har nu gennemfart en rakke tiltag for at skabe starre syn-
lighed og bedre information til vores medlemmer. Vores nye hjemmeside
er moderniseret, sa bade form og indhold er tidssvarende. Det samme
geelder vores erhvervsblad Viden og Vaekst, som vi har forbedret ved at
samarbejde med professionelle samarbejdspartnere. Vores e-nyheder
bringer hurtigt erhvervsnyheder ud elektronisk til medlemmerne.

Vi har i farste halvar gennemfert 17 arrangementer, som har haft et meget
stort deltagerantal. Hovedtemaet har veeret den attraktive arbejdsplads. |
disse ar med knaphed pa arbejdskraft har vi oplevet, at fokus pa fasthold-
else, tiltrekning og uddannelse af medarbejdere i den grad har tiltrukket
virksomhedernes interesse. Evalueringerne af vores arrangementer har
veeret seerdeles tilfredsstillende, og vi takker vores samarbejdspartnere for
godt samspil.

Programmet for andet halvar fremgar af den vedlagte kalender, som
beskriver, hvornér vores tilbud kan opleves. Efter en tid med megen fokus
md ibabipb Id p§”o_byab 2kaho sf gfabk fkab ofi A p Tqgb hrkabk f “bkgor §
gennem temaet salg og markedsfering. Vaekst og indtjening bliver aldrig
umoderne i en erhvervsvirksomhed, og vi haber, at vores aktivitetska-
lender vil inspirere mange til at deltage i efterdrets tilbud, hvor veerdifuld
inspiration kan hentes. En reekke af artiklerne i bladet har direkte sammen-
haeng med det overordnede tema den kommende tid, nemlig salg.

Efter sommerferien vil vi gennemfare en tilfredshedsanalyse blandt alle
vore medlemmer. Vi har allieret os med en ekstern konsulent for at sikre
et relevant spargeskema og for at sikre uvildig evaluering. Vi haber, at
alle medlemmer har lyst til at deltage i undersggelsen, hvis vaesentligste
clog Ui bo ~y fabkgf® bob 1 g oGiabo) eslo sf f cob g gfabk h"k rasthib boeshosp-
radet.

Vi er kommet et stort skridt naermere et nyt erhvervscenter i Holbak. | den
seneste udgave af Viden og Veekst fortalte vi om ideen med et erhvervs-
center — eller en udviklingspark, som méske bliver navnet pa nyskabelsen.
Det er vores mdl, at vi i lgbet af efteraret har en feerdig plan for udviklings-
parken, og at vi kan invitere til informationsmade om parkens faciliteter,
tilbud og vilkér. Om alt gér vel, s skulle vi gerne inden naeste sommer
kunne indvi den nye “kravlegard” for vaekstiveerkszttere.

Pa sekretariatets vegne takker jeg vores medlemmer og samarbejdspart-
nere for et godt samarbejde i farste halvar. Jeg ansker alle en rigtig god
sommer og pa gensyn til et spaendende efterar,
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Kenny Jenshy
Erhvervsdirekter



Tema-Salg

Det er seelgeren,
der gar forskellen

Af Lars Qvist, Qvist Kommunikation

“mn

Salgsarbejdet er ikke godt nok i de sma 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 0"k ebo _ifsho hlkhroobk bk pi*afd edioabob) ¢lo molarhghokb
bliver mere og mere ens, og de kan stort set de samme ting. De koster
0gsa nasten det samme, der er ikke den store forskel pa kvaliteten,

1d 2§ ~bokb _"d molarhgbokb e™o k Tpgbk bkp egh § J bpfabe Aboclo

er det ofte én bestemt faktor, der afger, om kunden vaelger det ene
eller det andet produkt: Den person, kunden mgder - s&lgeren.

Abg bo pTidbobk) abo dTo clophbiibk  biib§ pr™~bp Id @phl md by
marked, hvor konkurrencen er benhard. Det er budskabet fra en
landets mest respekterede seelgere, forretningsudviklere, forfattere,
foredragsholdere og undervisere inden for salg, Jens Ladegaard. Han
er temmelig forundret over, hvor lidt iseer de sméa og mellemstore
produktionsvirksomheder og detailforretninger ger ud af at efteruddanne
deres salgspersonale, nér selgeren i disse ar far en mere og mere
central rolle.

Efteruddannelse pa nettet

Jens Ladegaard vurderer til gengeeld, at de store salgsvirksomheder

har fundet ud af at satse meget hardere pé efteruddannelse af
salgspersonalet. Det meerker 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
gjeblikket er ved at gennemfare. Den lange kundeliste teeller blandt andre
Dansk Supermarked, Sony og Carlsberg, som netop er virksomheder,
der er kendetegnet ved at have produkter pa markeder med en meget
skarp konkurrence - hvor salgeren kan gare en afgarende forskel.

“Vi har haft en fremgang i omsztning fra 8 til 20 mio. kr. pa tre ar. S&
der er efterhanden nogen, der er begyndt at tage efteruddannelse og
salgstreening alvorligt. Og der skal gares noget for at tiltraekke, udvikle
og fastholde de unge. De vil have lov at veelge, uanset om de kommer
fra universitetet eller handelsskolen. Unge vil ikke bare have et job”,
forklarer Jens Ladegaard.

Stort behov i detailhandelen

Derfor ma de sma og mellemstore forretninger inden for detailhandelen
satse langt mere pa efteruddannelse, hvis de i fremtiden fortsat vil kunne
tiltreekke ikke mindst unge medarbejdere. Jens Ladegaard godtager

fhhb rabk sfabob “odr j bkbg 1§) ~q abo fhhb 2kabp obibs”kib ¢fi_ra 1j
efteruddannelse: “Hvis ikke den enkelte forretning faler, den selv kan
iTob Ima”sbk) Ja abk dd gfi pfk ok ebelobkfkd clo Ay 2kab obibs’kib
kurser eller fa oprettet kurser til medarbejderne. Det her drejer sig om

at give medarbejderne mere energi til at opsgge og made kunden”,

lyder budskabet fra direktaren i Ladegaard A/S. Han vurderer i gvrigt, at
produktionsvirksomhederne langt hen ad vejen har de samme problemer.
Her kommer produktionen i farste reekke, mens salgsdelen ofte har

en lavere prioritet, og det vil blive et starre og starre problem. Der er i
afpph to bk gbkabkp tfi) %y bk abi molarhgflk «vigbp tfi rai“kabg Qfi_"db

i Danmark bliver s salg- og marketingafdelingerne, som er alene om

at tegne virksomheden, og det kraever en endnu sterre skarphed hos
s&lgerne og det udadvendte personale, forklarer Jens Ladegaard.

L .
Tre typer seelgere

Af Lars Qvist, Qvist Kommunikation

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

e Besggsvennen har en fast kundekreds, men gar ikke noget for at
fastholde den. Det er kunden, der inviterer seelgeren pa besag, ikke
omvendt. Tager sjeeldent nye produkter med.

e Farmeren har en fast kundekreds, og holder sit netveerk ved lige. Er
loyal over for sine kunder. Fornyer sig, preesenterer nye produkter.

e Hunteren gar altid efter at gare en god forretning. Har har en stor
begejstring, der smitter af pa kunden. Viser initiativ og energi. Kan
planlagge sin egen dag. “Hunteren” vil selge.

Inden for brancher med en meget teet konkurrence - f.eks. inden for
kontormaskiner, it og forsikring - er “Hunteren” ifglge Jens Ladegaard
meget eftertragtet. Netop fordi seelgeren her kan veere den afgarende
forskel pa, om en handel bliver til noget eller ikke.



Tema-Salg

Jeg er ikke bedre -

men jeg tar lidt mere

Af Lars Quist, Quist Kommuniaktion

En del af baggrunden for Fritz Pedersens
succes med SMC-bilhuset i Holbaek skal
akabp f e*kp _“okal j+P1§ kf*Uofd iTogb e”k
at gare en god handel, og som efterskoleelev
tjente han gode penge pa kammeraternes
lommesmerter.

Da den unge Fritz kom pé efterskole i midten af 1970'erne, opdagede
ek eroqfdg) g ab «bpg Ac h* g bogbokb iT_qToclo il jbmbkdb jfa
pa ugen. Sammen med en ven &bnede han derfor en lille butik pé sit
varelse. Her kunne kammeraterne kebe varer pa kredit - men til priser
der var dobbelt s& hgje som de priser, Fritz havde kabt varerne for.

P4 den made kunne han tjene op mod 300 kroner om ugen, og det var et
ganske pant belgb for en 15-arig knaegt i 1975.

“Der var 20 kroners kredit, og alle kunne kabe igen, nar deres geeld var
ude af verden. Der var meget Klare linjer for, hvordan det skulle forega.
Jeg kan stadig godt lide den kontante afregning, der er ved en god
handel - enten lykkes det, eller ogsa lykkes det ikke. Dengang lagde jeg
jo faktisk en strategi uden at kende ordet”, lyder forretningsmandens
vurdering i dag. Han forteeller, om den lille butik pé efterskolen med
niligeba * Jbk pyrafd rabk ~q abib clo®odbipbk jba ab cloTiach) abo 2h

Det begyndte med salg af gamle knallerter og slik. | dag star Fritz
Pedersen i spidsen for SMC-Biler i Holbak, der sidste ar solgte
1314 nye biler - og vel at meerke ikke af den billigste slags.

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

Den gode szlger

Det er i direktar-kontoret pa anden sal i det store SMC-bilhus i Bilbyen
ud mod Stenhusvej, Fritz Pedersen et gjeblik forsvinder veek i en
tidslomme, hvor han ogsa husker, hvordan han allerede som ni-arig
tog rundt pa gardene omkring Bjerringbro for at kebe gamle knallerter
billigt op og selge dem for en god pris, ndr han havde repareret dem.
Handelstalentet blev foldet ud pé fuld tid, da den unge jyde blev ansat
hos Volvo i Vanlgse - en @rvardig forretning, hvor han ogsa stadte pa
en af sine vaesentligste lereseatninger som salger:

“Hvornar er det, man szlger en bil bedst? Det er, nér man lige har
solgt én. Det er jo pa det tidspunkt, man har starst selvtillid og mod.
Hvis det derimod er lenge siden, du har haft en god handel, har du
sveert ved at tro pa dig selv”, forklarer den 48-rige direkter.

“Og helt generelt ma man sige, at man skal have lyst til at lave et
salg, hvis det skal lykkes. Sa er det lige meget, om du salger colaer,
papirclips eller biler - du skal ville”, lyder en anden lzeresatning

fra den jyske handelsmand. Men nar han kigger tilbage pé sin egen
karriere erkender han ogs, at lzrerseetninger og handelstalent ikke
ger det alene. Vi har hver iser nogle personlige egenskaber, der
betyder meget bade i vores privatliv og vores arbejdsliv, understreger
Fritz Pedersen:



“Jeg kan lide at udfordre mig selv og omgivelserne. Jeg ter at turde og
jeq ter tage en starre chance en gang imellem”.

Stor gejst og lavkonjunktur

Og netop disse ord blev for alvor sat i relief i sommeren 1992.
Arbejdslagsheden var tamhgj - det samme var renten. | Holbak var to
bilforhandlere gaet konkurs, og mange var seerdeles forsigtige med
investeringer. Men den unge forretningsmand teenkte omvendt: Det er
akq A fksbpobob _fiifdy f bk irshlkgrkhgro 1d * mimriTog pAdg * cTidb jba
op i de gode tider. Og sa havde han en stark tro pa, at forretningen
hrkkb slhpb+ Abk A §_fifTpb _fipTidbo 2h clobgoTab clo abk Tsbopgb
ibabiph elp ST fkacvabipbpofdb fgmlogTo f Ak § “oh) PI@) a” ek
efter en nats beteenkningstid besluttede sig for at laegge billet ind pa den
tNiibobab ST*cloobgkfkd f EDi_Th+ Ld _i*kaq «bob  rifdb h*kafa’bo _ibs
Fritz Pedersen valgt som fremtidens mand i den nordvestsjellandske
hovedstad. Denne gang var det lykkedes opkomlingen fra Jylland at
clobydb abg j tiphb s T pbkifdpgb prid kIdbkpfkab * ek 2h plidy pfd

selv rigtig godt: “Jeg tror, jeg viste dem, jeg havde gejsten. Jeg mener
selv, jeg virker malrettet og har en vis udstraling. De kunne s, jeg ikke
kom for mine bla gjnes skyld. Jeg kom for at fa noget med hjem, og sa
handlede det selvfalgelig ogsa om, at der var en god kemi imellem os”,
lyder Fritz Pedersens vurdering i dag. Og han kvitterede for tilliden ved
N pTidb 44 fibo 1d moT pgbob by Isbophra mi 3-+--- hollkbo) ab cTopgb 20b
maneder, han drev forretningen. Det var fra september til arets udgang
1992. Og han har aldrig haft rede tal pa bundlinjen i forretningen.

Pbkpl j jbobk /--2 «vggbab sfohpl j ebabk co™ ab d” g ib ilhNibo md
Tastrup Mallevej til det nye opsigtsveekkende domicil med de markante

En ung og uimponeret Fritz Pedersen foran sin nye forretning

pa Téstrup Mallevej i sensommeren 1992. Hgj rente og endnu
hgjere arbejdslgshed var en del af betingelserne, men det
Iykkedes for den den jyske forretningsmand og hans seks ansatte
Ao by Isbophra mi 3-+--- ab clopgo 2ob_j ikbabo) ek e”sab pfy
) j Ny

Fritz Pedersen er kendt for sin kontante og direkte facon. Han
vurderer selv, at han som leder er blevet lidt “rundere” med
arene:"Som menneske har jeg faet mere erfaring og eftertanke, og i
forhold til tidligere gar der lidt laengere tid, inden skuddet gar af”.

glasfacader pa den sigende adresse Bilbyen 1 - et byggeri og en
indretning, som direktaren selv har udtenkt sammen med en kammerat.

Opger med janteloven

Det er ikke kun den gkonomiske situation i Danmark, der har sendret sig
siden september 1992. Ogsa mentaliteten i Holbaek har forandret sig - og
bestemt til det bedre, mener Fritz Pedersen.“Dengang mindede Holbaek
rigtig meget om Korshaek. Alle havde travlt med at tale alle nye tiltag ihjel,
men det er der blevet lavet om pa. Janteloven hersker ikke pd samme made
mere. Men jeg karer stadig ikke i en cabriolet med kalechen nede gennem
Ahlgade....”. Direktaren i Bilbyen 1 udfordrer ikke janteloven i samme grad
som tidligere, men det bliver aldrig hans stil at pakke budskaberne ind.
P1J cloobgkfkdp g ~ka 1d pl § g bkkbphb bo mol@ibk ph*om7 }Gbd bo fhhb bk
pind bedre end alle andre, men jeg ter noget mere. Jeg tar turde. Jeg tror
pa mig selv og det, jeg ger. Det har i hej grad noget med handel at gare:
At tro pa at det her lykkes. At se muligheder frem for begraensninger”,
forklarer Fritz Pedersen, som mener, at Holbaek i gjeblikket har et par andre
bilforhandlere, der ligesom han selv tar satse og teenkte stort.

Hans rolle i huset i Biloyen 1 har &ndret sig de seneste ér. | 2005 solgte
ek pfi 20§ ofi PJ@) plj €™ 2. mol bkg ~¢ ~hofbokb f PI@*2fiber ENk

har som administrerende direktar hovedparten af de gvrige aktier, men
ogsa kompagnon og salgsdirekter Peter Lindeborgh har en aktiepost i
3§ "ogr 1>ig pridby ifddbo f a*d elp Mbgbo I1tkab_lodet Gbd ¢*dbo jfd bob
af den overordnede strategi og fungerer som personalechef. Vores dygtige
medarbejdere er vores starste aktiv. Vi bruger mere og mere arbejde pa

at fastholde de gode medarbejdere. Det er dyrt at miste folk”, siger Fritz
Pedersen.



Formanden med
det store netveaerk

Af Lars Qvist, Qvist Kommunikation

De mennesker, man mgder pa vej op i sin tilvaerelse, kan man ogsa
meget let made, nar det gar nedad igen. Derfor skal man altid behandle
andre folk ordentligt og anstendigt, lyder en af Frank Tonsbergs
leveregler - som han bruger bade som privatperson, som direkter for
EUC Nordvestsjeelland og som ny formand for Holbak Regionens
Erhvervsrad.

Set over ti ar er der kun et erhvervsrad i
Vestsjeelland, vurderer den nye formand for
Holbaek Regionens Erhvervsrad,

Frank Tonsberg. Pa kort sigt gnsker han, at der
_ifsho rapgvhhby «bob boeshospdorkabt

Det er tydeligt, at Frank Tonsberg mere end en gang tidligere har

faet spargsmalet om, hvorfor en skolemand skal veere formand for et
erhvervsrad. Svaret kommer afslappet men preecist: En skolemand

e"o by pylog khis Toh) bk pylo hlke*hy«™ab * Id pl j afobhiTo clo BR@
Nordvestsjeelland har Frank Tonsberg ydermere en teet 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 nordvestsjellandske erhvervsliv”, forklarer
den nye formand for Holbaek Regionens Erhvervsrad. Hertil kommer, at
direktgren for EUC Nordvestsjelland har en bestyrelse, der er ssmmensat
af medlemmer fra bade arbejdsgiver- og arbejdstagersiden - plus lokale
og regionale politikere.

“Jeg har 0gsa et netveerk ud over kommunegraensen. EUC Nordvest-
sjeelland servicerer jo ogsé Kalundborg og Odsherred kommuner.

Jeg har derfor en god faling med, hvad der rarer sig i erhvervslivet

der, og jeg kan se nogle lighedspunkter. Det er indlysende, at de tre
erhvervsrad kan fa stor glaede af at arbejde teettere sammen pa en reekke
omrader”, forklarer Frank Tonsherg. Og han mener ikke alene, at de
nordvestsjallandske rad vil komme under samme paraply. Ser vi en
arraekke frem vil hele det tidligere Vestsjeellands Amt blot have et rad,
lyder vurderingen:

“Om ti ar er ikke alene erhvervsradene i Odsherred og Holbaek lagt
sammen - men ogsa Kalundborg, Slagelse, Ringsted og Sorg. Inden da vil
i hvert fald Holbak og Odsherred have fundet sammen i en farste etape,
og det samme vil de sydlige rad. Jeg er lidt usikker pa, om Kalundborg

i forste omgang vil ga mod nord eller syd”, siger Frank Tonsherg. Han
bygger sin vurdering pa, at der i fremtiden vil veere sa store opgaver, at
radene med deres nuvarende starrelser ikke hver isar kan lgfte dem:

“Vi er ngdt til at veere starre for at kunne lgse nogle meget store opgaver,
det geelder ikke mindst infrastrukturen. Det vil kreeve en helt serlig indsats

A Mo_byab clo _baob g*@hcloelia * fhhb hrk md shgbkb g bk ctbhpt 1dpd clo
havnene”.

Boseetning, fritid og erhvervsgrunde

Ogsé pa kort sigt er der brug for at fa sat fokus pa infrastrukturen. Frank
Tonsberg ser det som en meget vigtig opgave og hastesag for Holbak
Regionens Erhvervsrad at presse pa for at fa udstykket erhvervsgrunde

- men vel at maerke nogle grunde, der har en god beliggenhed i forhold

til motorvejen. Det vil veere en attraktiv placering for nye virksomheder,

J bkbo e+ AfobhgTobk sroabobg) aby bo _lod J bpibobkp Imdsb A9 2kab Id i
udstykket de egnede grunde - og erhvervsradet skal holde borgmesteren til
ilden. Herudover er det vigtigt at fastholde Holbeek Kommune som et godt
pba ;1 1d ibsb) pa bakbk fahlo iT_bo qTo cllo hs™if@bobg “o_byapho’or Ld
som et tredje indsatsomrade mener den nye formand, at erhvervsradet skal
ah2kbob pfk babk oliib ifag _obabob bka efagfil |Sf bo kTag fi g cloeliab p ffi
den politiske verden og det fritidsliv, der er omkring os. Der er omrader, hvor
vi ma have klare holdninger og melde ud. Det geelder f.eks. hele debatten
om DGI-byen og wellness-centeret pd Wegenersminde. Det er omréder, hvor
fritidsliv, bosaetning og erhvervslivet er meget taet knyttet til hinanden”. Og

Pa en arbejdsplads skal alle
dele de opgaver, der er. Derfor
er det naturligt for Frank
Tonsberg indimellem at tage
opvasken i personalekakkenet
ved kontoret pa Absalonsvej
20. Det er ikke noget, han
gar et stort nummer ud af,
men det sender et signal om,
at det er en feelles opgave

for medarbejdere, kursister
og elever at holde skolen

pan og venlig. Den samme
holdning ger i gvrigt, at
skolen har forholdsvis let ved
at fa rengaringspersonale

- det er ikke ngdvendigt at sla
stillingerne op.




netop fordi erhvervsradets arbejdsfelt langsomt bliver bredere, er det vigtigt
at personsammenseetningen af repraesentantskab og bestyrelse hele tiden
falger med udviklingen og far den forngdne bredde, mener Frank Tonsberg.

Store virksomheder er borgmesterens opgave

Han har i gvrigt ingen planer om at aendre pé den strategi, som den tidligere
bestyrelse med Ole Bjark i spidsen har lagt for arbejdet og indsatsen i
erhvervsradet.

“Ole har foretaget en total turnaround i erhvervsradet, og vi har haft et

godt samarbejde, mens jeg var nastformand. Med Ole som formand

har erhvervsradet udviklet sig fra at veere embedsmandsstyret til at vaere
styret af bestyrelsen, der har lagt en strategi - selvfelgelig i teet parleh med
erhvervsdirekter Kenny Jensby. Ole har lagt skinnerne - nu er det vores job i
bestyrelsen at holde farten oppe”, siger Frank Tonsberg.

Med andre ord: erhvervsradet skal arbejde sig videre ad den kurs, som er
lagt de sidste par ar:

“Vejen frem er at styrke og statte den lille virksomhed, der er pa vej op. Vi
skal ikke ud og hente virksomheder i konkurrence med andre erhvervsrad.
Det mé& borgmesteren Klare - ligesom det mé vaere hans opgave at pege pa
egnet erhvervsjord. Men vi skal sgrge for at holde en god og teet kontakt il
béde kommunale politikere og landspolitikere. Det er vigtigt, at vi hele tiden
gar et lobbyarbejde, at vi serger for at politikerne kender de udfordringer og
problemer, erhvervslivet har lokalt”.

Bager, bjerge og barnebgrn

Af Lars Qvist, Qvist Kommunikation

Frank Tonsberg blev valgt som formand ved generalforsamlingen i
Holbaek Regionens Erhvervsrad den 31. marts i &r. Inden da var han
naestformand i tre &r, og han har siddet i bestyrelsen siden 2003.

Til daglig er Frank Tonsherg direkter i EUC Nordvestsjeelland, der
rummer en lang stribe ungdomsudannelser i det nordvestsjellandske
omrade. Som direkter er han gverste chef for skolens 400 medarbejdere.
Den 59-arige skolemand blev som ung uddannet elektriker og senere
el-installater. Han har siden taget en MBA-grad i England med ledelse
af en uddannelsesinstitution som speciale. Kom for 12 &r siden fra en
stilling som souschef ved Roskilde Tekniske Skole til lederstillingen

ved spsterskolen i Holbak. Siden har Frank Tonsberg - populart sagt

- “sggt” sin egen stilling tre gange. Farste gang ved ansattelsen pa
Holbaek Tekniske Skole, anden gang da Teknisk Skole og Holbaek
Handelsskole fusionerede, tredje gang da AMU-centeret i Audebo kom
med i EUC-faellesskabet. Senest er ogsa Glarmesterskolen i Holbaek
kommet med i EUC. Frank Tonsberg er gift med Inge-Lise Tonsberg, og
parret har to datre, en i Bruxelles og en i Kebenhavn. To bgrnebgrn er en
meget veesentlig del af familien, “og de optager mig mere, end jeg havde
ventet”, forklarer direktren. Nar han skal slappe 100 procent af, foregar
det pa vandreture i Alperne. Her kan han ikke koncentrere sig om andet
end den smukke natur og at holde fodfeeste pé stierne, der indimellem
kan veere ganske primitive. Hjemme ved privatboligen i Holbaek eller
omkring sommerhuset i Lumsas tager Frank Tonsberg indimellem en
lgbetur, men ellers gar en meget stor del af fritiden med at leese. Det
bliver til en del faglitteratur, men herudover er iseer spendingsromaner
og krimier yndet godnatlasning.

Erhvervsradet -
et godt netvaerk

Brian Rosendal, 38 ar, direkter i FR Kemi, Holbaek
Nyt medlem af bestyrelsen for Holbaek Regionens Erhvervsrad

“Jeg har siddet en del ar i erhvervsradets repraesentantskab, og jeg har
haft let ved at sige ja tak til at sidde i bestyrelsen. Jeg synes, Holbaek
Regionens Erhvervsrad har veeret inde i en fantastisk udvikling de
seneste ar med mange gode tiltag. Radet er blevet meget synligt og
har samtidig vaeret erhvervslivets vagthund, der giver sig til kende, nar
virksomhedernes synspunkter skal hgres.

Selv har jeg iseer brugt erhvervsradet til at skabe netveerk, og der er
masser af ekspertise at hente. Det har jeg oplevet bade som medlem

af repraesentantskabet og i forbindelse med mange af radets kurser og
foredrag, hvor jeg mgder andre medlemmer. Det har jeg haft meget stor
glede af. Man kan vel sige, at jeg med s&det i bestyrelsen gerne vil
betale lidt af det tilbage”.

Dbokb «bob pglob
0og mellemstore
virksomheder

Per Bjark, 56 ar, bankdirekter i Danske Bank ,Holbak
Nyt medlem af bestyrelsen for Holbaek Regionens Erhvervsrad

“Jeg er blandt andet gaet med i bestyrelsen, fordi jeg har haft
med erhvervslivet at ggre gennem mange ar via mit fag og den
branche, jeg er en del af. Jeg vil gerne vaere med i bestyrelsen,
fordi Holbaek Regionens Erhvervsrad har gjort en stor indsats
for at fa bragt Holbeek Kommune pé landkortet med kurser,
aktiviteter og radgivning - og i det hele taget har faet skabt
kontakt til mange virksomheder.

Men jeg savner nok lidt tyngde fra de mellemstore og store
sfohpl j ebabor Sf phi moTsh Aq cli «bob A ab j pl j jbaibj jbo
via tilbud, der kan have deres interesse - ogsa fordi de kan vaere
med til at treekke andre virksomheder til omradet. Herudover
har erhvervsradet en opgave i forhold til Region Sjelland, der
arbejder med den regionale udvikling og desuden er sekretariat
for Veekstforum Sjeelland.

Her skal vi veere synlige i bestraebelserne pa at fa trukket
virksomheder herud enten fra Kgbenhavns-omradet

eller fra udlandet. Vi skal gare et lobbyarbejde. Vi har
arbejdskraften, men skal i gvrigt meget gerne na et lidt hajere
uddannelsesniveau i Nordvestsjelland”.



Ny strategi hos
Jobcenter Holbaek

Af Erhvervskonsulent Mads Lindelof

[

Jobcenterchef Bruno L. Hansen haber, at
en justering i strategien og den stigende
efterspargsel pa arbejdskraft vil abne for en
endnu teettere dialog med virksomhederne.

Jobcenter Holbaek havde sidste ar kontakt med hver 4 medarbejder

i arbejdsstyrken. Det vil sige at centret i 2007 var i bergring med
11.000 personer. Samtidig vil en vaesentlig udfordring for Holbaek
Kommune i de kommende ar vere, at minimum 400 borgere vil forlade
arbejdsmarkedet uden, at de erstattes af 400 nye. Alle analyser peger
pa, at det kan blive en hindring for vaekst. Det vil samtidig betyde, at
mange virksomheder vil blive tvunget til at teenke i nye baner for at
fastholde og rekruttere nye medarbejdere. Det er de kolde facts, som
virksomhederne skal forholde sig til og som i arene frem vil pavirke
vores samfund. Sadan lyder det fra Jobcenterchef i Holbaek Bruno L.
Hansen som fortseetter: “Disse punkter fortzeller noget om jobcentrets
eksistensberettigelse men ogsa, at hvis virksomhederne i hgjere grad
skal benytte jobcentrets kompetencer, sa skal servicen fales mere
tilgeengelig. Et vigtigt element i indsatsen for at sikre arbejdsstyrken

i drene frem bliver derfor, at jobcentret er helt bevidst omkring
virksomhedernes fokus pa drift og en god bundlinje. Derfor er et teet
samarbejde med virksomhederne en forudsetning for succes”.

Partnerskaber skal sikre arbejdsstyrken

GI_"bkioby ab@kbobo aboclo f eTgbob dora bka gfaifdbob pfk oliib pl j
mAogkbo ofi sfohpl j ebabokb) ko abg d Tiabo Imhshifa™bofkd /¢ ibafdb)
fastholdelse af medarbejdere, forebyggelse af sygefravaer og darligt
arbejdsmilje. Det feelles mal er at sikre s stor en arbejdsstyrke som

_j rrifdyr Qfaifdbob ab®kbobab jk pfd pbis pl § bk fkpy*kp) abo clo j faibab
jobs og sagshehandling til ledige borgere. Ifglge Bruno L. Hansen er
opfattelsen i dag i hgjere grad, at hvis jobcentrets service skal fungere
optimalt, skal man kunne imgdekomme gnsker fra virksomheder. Den
type jobs som iseer vil mangle, er spredt ud pa mange brancher men
bestér iseer af mange ufagleerte stillinger og job i den offentlige sektor.
Arbejdsstyrken skal derfor udnyttes maksimalt og Jobcentret skal vide,
hvor jobbene er og hvor de skal veere pé forkant med efterspargslen via
et indgaende kendskab til virksomhederne. Jobcentret gnsker at skabe et
udbygget netveerk af kontaktpersoner samt at arbejde med “én indgang”
tankegangen. Altsa at de pageldende 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 kontanthjeelpsmodtagere og virksomheder opleves jobrettet.

Gl_qoTkfkd hs”if2"bobo

Alle analyser omkring performance hos borgere som har veeret i
dagpengesystemet viser, at ved at komme pa arbejdsmarkedet opbygges
en arbejdsevne, som tidligere har manglet grundet det faktum at

man ikke har treenet i det at arbejde. “Dette kan sammenlignes med
manden der kaber Igbesko men som ikke lgbetraener. Han vil dog

gerne gennemfgre et maratonlgh. Farst nar man far sneret labeskoene
og kommer i skoven med hgj puls bliver det realistisk at gennemfgre

42 km. lgb. Vores analyser forteeller, ligesom det ger sig geeldende

for maratonlgberen, at nar man kommer i job og begynder treeningen,
oparbejder man en starre og bedre arbejdsevne” lyder det fra Bruno

L. Hansen. | Holbaek er der en overrepreaesentation af ledige kvinder

0g unge i dagpengesystemet. Jobcentret haber at kunne etablere et
samarbejde med en raekke virksomheder om at tilbyde disse grupper
arbejde og dermed treening. Labeskoene stiller jobcentret til radighed i
form af lsnkompensation til virksomhederne, kurser og mentorordninger.
Jobtraeningen foregar i virksomhederne. Denne indsats vil malrettet ogsa
vaere en effektiv metode til at fa de svageste kontanthjeelpsmodtagere

i aktivering. Dermed vil arbejdsmarkedet, i en tid med lav ledighed og
mangel pa arbejdskraft, kunne fa gleede af de umiddelbart svageste og
dem, som man kunne have tendens til at “afskrive” til fartidspension.

En Holbaekmodel

Med den nye strategi er det er malet at skabe en model, som pa sigt vil
kunne bruges i resten af landet. En Holbaekmodel for unge ledige. En del
af dette projekt skal indeholde et teettere samarbejde mellem jobcentret
og virksomhederne. Uddannelsesinstitutioner og folkeskoler skal ogsa
inddrages og ligeledes de faglige organisationer. Det skal resultere i

bk povohby afild gbiib § fkpi*kpbokb gba aby g i ~q fabkgf@ hob rkdb)
som kan ende i uhensigtsmaessige forlgb. Dette gerne inden de bliver
18 &r. “For at jobcentrets mission skal lykkes er det derfor vigtigt, at

det foregér i et samspil med omverdenen. Virksomhederne skal derfor
benytte jobcentrets kompetencer, fer de star 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.



Det handler om at motivere

0g teende gnisten

Af Erhvervskonsulent Mads Lindelof

Hos Lantmannen i Tallgse har man i en arraekke haft et teet samarbejde med Holbaek Kommune
og Jobcentret omkring jobtraening. Virksomheden stiller et antal praktikpladser til radighed

for Jobcentret, benytter sig med stor succes af mentorordninger og har ellers kontakt til sa fa
jobcentermedarbejdere som muligt.

»Det handler om at motivere og teende gnisten« . Sadan siger
Produktionschef hos Lantmannen — Unibake i Tellgse Hans Lassen
Christensen. Via virksomhedens partnerskab med Jobcentret

omkring jobtreening udvises socialt engagement og samtidig bruges
ordningen til at involvere de faste medarbejdere i nogle anderledes
Imd”she Sfohpll j ebabk e”o 0 - 3 mo*hgthmi”apbo) pl j GI_"bkaobg h™k
benytte til at sende kontanthjeelpsmodtagere i jobtraening. Et sédant
forlgb vil typisk vare 3 maneder. Der laves aldrig forhandsaftaler
omkring ansettelse efter praktikforlabet. Men hvis praktikforlgbet gar
dlag) bo aby bk j rifdebat Qfi dbkd Tia _ordbo 1°kq j akkbk obpplrobo
pa en mentorordning. Her tager en medarbejder fra virksomheden

hand om praktikanten og har her bl.a. fokus pa motivation, det at

indga i helheder, overholdelse af regler og normer samt det at tage
ansvar. P forhand har virksomheden i samarbejde med Jobcentret
screenet praktikanten saledes, at man kender lidt til den baggrund og de
problemer praktikanten kan have med i “bagagen”. Malet er at treeningen
skal gare kontanthjeelpsmodtageren parat til et rigtigt job. Praktikken
prmmibobp logb § ba by Imhsif@ bofkdpeloiT_+ Abgb phbo bhph § mbisfp

md pmoldbkaobe Clo g p*§~o_bgabg phi crkdbob Imgf i) bo abg feTidb
Hans Lassen Christensen vigtigt at have en fast kontaktperson hos
Jobcentret. P& den méde bliver samarbejdet effektivt og de behov og
krav som Lantménnen har til en god samarbejdspartner er afstemt.
Samtidig sikrer man at Jobcentret kender til de udfordringer, som
virksomheden star med og hvilke krav der stilles til en medarbejder i en
fadevarevirksomhed.

Holbaek Messen 2008

6.-7. september pa KulturKasernen

Af Jette Flach Bundgaard

Med den vellykkede Holbaek Messe i

2007 skabtes en ny tradition for et arligt
tilbagevendende arrangement for erhvervs- og
kulturlivet. Igen i ar er det Metria Messer med
Sten Kaspersen i spidsen, som arrangerer
messe pa KulturKasernen i Holbaek.

Pa grundlag af erfaringerne fra sidste ar organiseres messen tematisk
efter brancher med det overordnede formal at vise den mangfoldighed,
som kendetegner lokale virksomheder, forretninger, institutioner og
foreninger. Det tidligere kaserneomrade, hvor messen afholdes, er
ifglge arrangererne i sig selv et speendende og inspirerende miljg,

som bade ude og inde leegger op til kreativitet og nyteenkning pa de
enkelte stande og udstillerne imellem. Den gensidige inspiration og
muligheden for at fremme samarbejdet, ud over traditionelle fagskel, vil
i &r bl.a. kunne forega inden for rammerne af messens tvaergaende tema,

som bliver miljg og miljgbevidsthed — i lokalt og globalt perspektiv.
De enkelte stande vil pa forskellig vis inddrage miljgtemaet, og der

vil foruden underholdning - i form af modeshows, musik og teater for
barn og voksne - i ar ogsa blive arrangeret en raekke miljgaktiviteter i
form af f.eks. foredrag og workshops. Invitationen til arets messe blev
udsendt i april maned, og Sten Kaspersen fortzller, at han har oplevet
stor interesse fra alle sider, og at det ikke er utenkeligt, at messen
bliver starre end sidste ar, hvor de 115 stande havde travle dage med
mere end 5.000 besggende. Pga. besggsomradets starrelse, de mange
stande og det forventede store antal gaester kraeves en velfungerende
guidning af de besggende. Sten Kaspersen lover, at man i ar vil serge
for at organisere en ekstra god messevejledning og overskuelige
oversigtsplaner, sa bade udstillere og geester far det optimale udbytte
af weekenden. Metria Messer arrangerer Holbaek Messen 2008 i
samarbejde med Holbak Kommune, Holbaek Regionens Erhvervsrad,
Holbak Handelsstandsforening, Holbaek Turistbureau og Venstrebladet.
Hikg*hofkel) fi g biafkd Td vaboifdbob Imivpkfkdbo 2kabp mi_j bppbkp
hjemmeside: www.holbaekmessen.dk
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Digitalt gavekort
tager over efter 40 ar

Af Erhvervskonsulent Helle Bagger

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

Gavekortet har vzeret en stor succes og har vzret en god lgsning, nar der
phriib hT_bp d”sb tfi hlk? j ~kabk biibo pTis_orabmoobgt Hloghg e”o Aiib
tobkb s Toby ~a  tkfpgoboby ¢ grofpgh kg lobi Kr eslo ab «bpib _j bkkbphbo
bruger plastikkort som dagligt betalingsmiddel er det naturligt at
gavekortet ogsa bliver digitalt.

Erhvervsradet har besluttet at veere medsponsor pa den nye
gavekortordning. Medlemmer af Erhvervsradet kan kan tage del i
ordningen mod et mindre gebyr. Virksomhederne bliver derefter i stand
til at indlgse det elektroniske gavekort i deres dankortterminaler. Ejeren
af gavekortet kan fglge sin saldo via en hjemmeside. Til ordningen
falger en shoppingguide, der beskriver de mange spandende
muligheder kortholder har ndr man vil gare brug af kortet. De deltagende
virksomheder markedsfgres desuden via

www.visitholbaek.dk pa bade dansk, engelsk og tysk. Det vil vaere muligt
af fa yderligere oplysninger ved henvendelse til Turistkontoret.

Nye medlemmer

Ejendomsselskabet Alba ApS  KOJO BYGGELINK ApS  Tegnestuen Trio

Kalundborgvej 53a Hjulmagervej 2 Kalundborgvej 209
4300 Holbak 4300 Holbak 4300 Holbak
Glendenberg Mulitservice LedSign A/S Vestsjellands Malerservice
Tjgrneholm 37 Tastruphgj 42 @sterled 28 A, 2.
4350 Ugerlase 4300 Holbaek 4300 Holbak
home Erhverv Niras Zencius Photo

Dr. Magrethesvej 25 C Amtmandsvej 2 Amtmandsvej 1, 1.
4000 Roskilde 4300 Holbak 4300 Holbak

JJ Hydraulik A/S REKLO v/Morten Jensen  Zone-Lone
Habetvej 24 Renne Alle 3 Hovedgaden 75
4440 Markev 4300 Holbaek 4420 Regstrup
K.B. Entreprise A/S ROC Nordic ApS

Holbaekvej 138
4450 Jyderup

Dahliaparken 7
4420 Regstrup
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Bliv del af det rette
netveerk

Af Erhvervskonsulent Helle Bagger

Netveerk er tidens nggleord — ingen driver eller starter
virksomhed alene. Det er imidlertid vigtigt at veelge at
bruge sin tid og kreefter i netveerk, der passer netop
til de gnsker og behov man har. Holbaek Regionens
Erhvervsrad samarbejder med en raekke netvaerk,

abo e”o eshog pfg pmb~f2hhb clo g uit Cfka abg obqqb
netveerk for netop din virksomhed ved at kontakte et
af nedenstaende - eller kontakt Erhvervsradet med
pmb~f2hhb Tkphbo ¢fi kbgs Tohbi

Pronetwork

Formal: at skabe nye forretningsforbindelser og nye kunder for
medlemmerne. Danmarks starste netveerk med fokus udelukkende pa
forretning. www.pronetwork.dk.

Kontaktperson: Dir. Peter Gross tlf. 3930 0610/pg@pronetwork.

BNI:

Formal: Netveerket handler KUN om forretning, at ege medlemmernes
forretningsmuligheder via “givers gain”, “ndr jeg handler med dig,

s hjeelper du sikkert ogsa mig”. Desuden skabelse af nye relationer,
treening i preesentationsteknik, relationsmarkedsfering samt networking.
Made hver uge fra 7.00-8.30, et medlem pr. branche. www.bni.as.
Kontaktperson: Reg. Dir. Sgren Mortensen, tIf. 2070 6075/soren.

mortensen@bni.as

Morgendagens Heltinder:

Formal: Et landsdaekkende netvzerk for omkring 1200 kvinder, der kan,
sfi 1d gl Ab «bpgb Ebigfkabo bo pbispq I kafdg boeshospaofsbkab: Ik
bruger hinanden til gode indspark og videndeling. | Holbaek-afdeligen
legges vaegt pd inspiration, hjeelp til selvhjaelp og givende samveer.
Arrangementerne veksler mellem foredrag, virksomhedshesgg, kurser
0g netveerksarrangementer. www.heltinder.dk.

Kontaktperson: Lise Evald Hansen, TEKSTPERTEN, telefon 6068 1939/
Lise@TEKSTPERTEN.dk
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