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 ”Det er meget vigtigt for 
os, at vi kan blive i Svejstrup. 
Vi er glade for tilknytningen 
og ønsker at blive i lokal-
området,” siger adm. direk-
tør Henrik Holvad. ”Derfor 
bliver den nye bygning også 
opført med respekt for både 
naboer og medarbejdere. Vi 
har valgt et flot byggeri af 
mursten og glas, der arkitek-
tonisk matcher omgivelserne. 
Samtidig er det vores ønske 
at skabe en unik arbejdsplads 
med inspirerende omgivelser 
og udsigt over et af Danmarks 
smukkeste områder.”

Ingen opdeling

På et tidspunkt var der over- 
vejelser om at dele virksom-
heden op i to og lægge in-
dustriproduktionen ud til 
motorvejen. Men det mente 

RIVAL i medierne

Læs hvad blandt andet Børsen og Erhvervsbla-
det skrev i januar. 

... Bagsiden

Succes med kalibrator

RIVAL® justerbar kalibrator er i dag i drift 
på ca. 1000 produktionslinier verden over. 
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Gert, Kent og Glenn

Læs om de kreative hoveder og hænder, der 
holder RIVAL i gang. 

... Side 4

RIVALs nye produktionshal i mursten og glas.

Maskinfabrikken RIVAL er ved at vokse ud af sine 
lokaler, der blev opført tilbage i tresserne. Derfor 
udvider virksomheden nu med en ny fabrikshal på 
grunden i Svejstrup. 

hverken medarbejdere eller 
ledelse var en god idé

”Vi har en rigtig god kultur 
hos RIVAL. Den er vi bange 
for går tabt, hvis vi henlægger 
dele af virksomheden til en 
anden lokation. Desuden har 
vi gavn af hinanden i hverda-
gen, så vi har valgt en løsning, 
der tilgodeser alle parter,” si-
ger Henrik Holvad.

Hjem fra Øst

Vokseværket skyldes især 
vækst inden for den automa-
tiserede produktion. Her er 
der en tendens til, at mange 
danske virksomheder igen 
ønsker at flytte en del af pro-
duktionen hjem efter i flere år 
at have satset på Østen:

”Mens danske virksomhe- 
der i mange år har outsour-
cet dele af produktionen til 

Asien og Østeuropa, er der 
nu tendens til, at man ønsker 
en lokal leverandør. Det skyl-
des, at man ønsker nærhed, 
fleksibilitet og samarbejde 
om løsningerne,” siger Hen-
rik Holvad: ”Vores vækst skal 
ses i lyset af, at vores medar-
bejdere har forståelse for kun-
dernes problemstillinger og er 
gearet til at samarbejde – og 
det får man ikke i Østen,” si-
ger han.

Adm. direktør Henrik Holvad er glad for tilknytningen til Svejstrup

Det gode 
håndværk

Også RIVALs andet ben 
– den mere håndværksbeto-
nede, spåntagende bearbejd-
ning af enkeltstyks emner 
- er i vækst. Det var kernen 
i forretningen, da virksomhe-
den blev grundlagt, og i dag 
er der også stor efterspørgsel 
efter maskinarbejdernes gode 
håndværk. 

”Her er kunderne oftest pro- 
duktionsvirksomheder. Hvis 
en maskindel går i stykker, 
og maskinen står stille, er 
det forbundet med store tab. 
Så frem for at vente på en 
reservedel fra udlandet, er 
der store besparelser ved at 
lade os fremstille den,” siger  
Henrik Holvad. 
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 LEDER 
af Adm. direktør Henrik Holvad

Nye ambitiøse vækstplaner 
hos RIVAL

RIVAL vokser. Kunderne efterspørger mere end nogen-
sinde vores ydelser og produkter, og det betyder, at vi nu 
udvider med 1800 m2. Siden 1962 har vi arbejdet med 
spåntagende bearbejdning af enkeltstyks emner, konstrukti-
on og fremstilling af maskiner eller maskinemner. Gennem 
alle årene har vores særkende været præcision, kreativitet og 
høj faglighed. Med fokus på det gode håndværk leverer vi 
præcise produkter til hurtig og præcis levering. I fremtiden 
vil vi styrke divisionens fleksibilitet, så vi altid kan tage et 
emne ind, se hvordan opgaven skal gribes an og finde den 
rigtige opstillingsmetode.

Det er disse erfaringer og kompetencer, der gør, at vi 
også er konkurrencedygtige inden for serieproduktion. Her 
er nøgleordene: Kvalitet, leveringssikkerhed og dedikerede 
medarbejdere med forståelse for kundens marked. 

Forudsætningen er, at maskinparken er i orden og up 
to date. Vi investerer løbende i de nyeste og mest effektive 
CNC-styrede maskiner, og vi uddanner vores medarbejdere, 
som i høj grad føler et ansvar for, at slutproduktet er opti-
malt. 

Hos RIVAL kan vi gøre en forskel der, hvor kunderne 
efterspørger forretningsforståelse, sparring og et tæt samar-
bejde. Alt det man ikke kan få i Østeuropa og Fjernøsten. 
Vi vil være der, hvor kunderne kan se en forretningsmæssig 
fordel ved at outsource dele af produktionen til en stabil 
dansk underleverandør, som er førende på planlægning, pro-
duktionsforberedelse, produktionsteknik, kvalitet og kapaci-
tet. Til en konkurrencedygtig pris. 

Vores styrker er i høj grad vores kultur og medarbejderne. 
Det er dem, der gør, at vi kan agere på et marked, der bli-
ver mere og mere internationalt. Mens mange virksomheder 
rykker ud, er der en skare, som vælger at lade produktionen 
blive i Danmark. Det skyldes, at den merværdi, vi kan til-
føje i form af dialog, markedsforståelse og fleksibilitet, i høj 
grad kan modsvare de ofte ubetydelige besparelser, der ligger 
i at flytte dele af produktionen til Asien og Fjernøsten. 

Det handler ikke bare om faglighed og maskinkraft. An-
svarsfølelse og forståelse for kundens behov er et kernepunkt i 
vores forretning. At den enkelte medarbejder tager og føler et 
ansvar, giver de bedste betingelser for et samarbejde – mel-
lem den enkelte medarbejder på RIVAL og vores kunder.

Det er en forudsætning for væksten, at vi har fokus på de 
kvaliteter, som har bidraget til succesen – tillid, engagement 
og menneskelighed. Medarbejderne imellem og i forholdet 
til vores kunder. 

 ”Det kan vi mærke hos RI-
VAL”, siger Henrik Holvad. 
”Vi har blandt andet specia-
liseret os i hurtigt at kunne 
producere og levere dele til 
produktionsindustrien, hvis 
en maskindel går i stykker 
med produktionsstop til føl-
ge.

Dyrt at vente på 
reservedel

Når en stor industriproduk- 
tion går i stå, kan det være 
dyrt at vente på en bestemt 
reservedel fra udlandet. Kun- 
dens maskine står stille, og 
det koster rigtig mange penge 
for hver time, der går. Det 
handler om i hundredetusin- 

Stor vækst på 
enkeltdele
Danske produktionsvirksomheder har fået øjnene 
op for, at det kan betale sig at få specialfremstillet 
reservedele til produktionen frem for at vente på en 
reservedel fra udlandet. 

devis af kroner. Vi ser en ni-
che i at kunne rykke hurtigt 
ud og fremstille en ny re-
servedel helt fra bunden og 
dermed spare den ramte virk-
somhed for store tab. Dette 
arbejde foregår både direkte 
med kunderne samt som 
underleverandør til Dansk 
Plade Team, som beskæftiger 
sig med ombygning og repa-
ration af pladebearbejdnings-
maskiner.” 

Vækst gennem 
fleksibilitet og 
kvalitet

Den håndværksbetonede 
spåntagende bearbejdning af 
enkeltstyks emner er et vækst-

område, RIVAL satser stort på 
i fremtiden. Det var kernen i 
forretningen, da virksomhe-
den blev grundlagt. I dag er 
der også stor efterspørgsel 
efter maskinarbejdernes gode 
håndværk. 

”Men det kræver en velud-
bygget maskinpark, samt at 
vores medarbejdere løbende 
efteruddannes, så de konti-
nuerligt kan følge med ud-
viklingen, siger Henrik Hol-
vad. ”Vi har medarbejder- og 
maskinkapacitet til at tage et 
emne ind, når det forlanges 
af kunden. Vi skal være dyg-
tige til hurtigt at se, hvordan 
opgaven skal angribes, finde 
den rigtige opstillingsmetode 
og komme i gang med den 
spåntagende bearbejdning. 
Vi har erfaringen og kompe-
tencen til – også - på ét styk at 
være konkurrencedygtige. Og 
det kunne vi ikke, hvis ikke 
fleksibiliteten er på plads, og 
kvaliteten er i orden.” 

Adm. direktør Henrik Holvad (tv) sammen med konstruktør Freddy Andersen

Levering og kvalitet
 
Det er RIVALs mål at være førende, når det gælder foran-
dringsparathed, kvalitet og leveringsevne. Vi måler løbende 
vores leveringsevne og kvalitetsomkostninger. 

MÅL
Leveringsevne: 98,0 %	 Kvalitetsomkostninger: 1,0 %

Realiseret
Leveringsevne	 Kvalitetsomkostninger
2006: 98,09 %	 2006: 1,21 %
2007: 98,03 %	 2007: 0,95 %

Tallene opdateres hver måned på www.rival.dk
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 Førende europæiske og 
australske rørproducenter har 
valgt at udskifte deres faste 
kalibratorer med RIVAL® ju-
sterbar kalibrator, og nu sat-
ser den danske virksomhed 
på USA, hvor der ligger et 
stort potentiale. 

”USA er svær at komme 
ind på, fordi det kræver nogle 
solide referencer, før man 
vil give sig i kast med et nyt 
produkt”, fortæller Jesper 
Andersen, eksportchef på 
RIVAL. ”Vores kalibrator er 
i brug hos mange af de føren- 
de rørproducenter i Europa, 
Mellemøsten og Australien, 
og kundernes tilbagemeldin-
ger er yderst positive”

Justerbar 
kalibrering af 
plastrør

RIVAL® justerbar kalibra-
tor er i dag idriftsat på ca. 
1000 produktionslinier ver-

RIVALs justerbare kalibrator har succes

I 2007 havde vi besøg af de to australske rørproducenter PPI og Vinidex, der begge 
har succes med at bruge RIVAL® justerbar kalibrator i produktionen.

den over. Produktet kan fore-
tage en justerbar kalibrering 
af ekstruderede plastrør. Med 
RIVAL® justerbar kalibrator 
kan rørproducenten frem-
stille rør med 3-5 forskel-
lige trykklasser med samme 
kalibrator. Betjeningen af 
RIVAL® justerbar kalibrator 
foretages enten manuelt eller 
via elektromotor. Aflæsnings-
nøjagtigheden er 0,01 mm, 
og den indstillede diameter 
kan aflæses på et display.

Effektiv 
produktion

”Vores kunder synes det er 
attraktivt, at vi har udviklet 
de store kalibratorer, og at 
vi i dag er i stand til at levere 
den justerbare kalibrator op 
til 1.600 mm. Samtidig har vi 
fastholdt den robuste og gen-
nemprøvede teknologi, der 
gør kalibratoren i stand til 
at klare opgaver i det barske 

miljø, som det jo er, når man 
producerer rør,” siger Jesper 
Andersen.

Et revolutione-
rende værktøj

RIVAL® justerbar kalibra-

tor blev opfundet af virksom-
hedens grundlægger Knud 
Pedersen i 1996. Han havde 
da i mere end 30 år arbejdet 
som leverandør til plastrørs-
industrien. Dengang havde 
branchen i mange år arbejdet 
på at udvikle en kalibrator, 

der under drift kan justere de 
toleranceforskelle, der er til 
selve kalibreringen afhængig 
af godstykkelse, råmateriale, 
ekstruder output, trækbæn-
kens hastighed, køling og va-
kuum niveau.

Nærhed og fleksibilitet 
giver vækst hos Rival

Flere og flere industrivirksomheder lægger dele af 
serieproduktionen tilbage til Danmark efter i en 
årrække at have produceret i Østen. Det mærker 
RIVAL, der oplever stor efterspørgsel fra kunder, 
der traditionelt får produceret i udlandet.

 Blandt kunderne er Grund-
fos, som havde købt patentet 
på en kæmpepumpe til vand 
og spildevand. Grundfos’ 

teknologicenter kontaktede 
RIVAL for et samarbejde om 
bearbejdning af pumperne. 
Der var meget store krav til 

bearbejdningen. ”Vi var nede 
på en tolerance på 2/100 mm 
– og vi taler om maskindele 
på flere meter,” siger Benny 
Sørensen, kundeansvarlig på 
Rival.

Lokal 
underleverandør

Mens danske virksomhe-
der i mange år har outsourcet 
dele af produktionen til Asien 
og Østeuropa, er der nu ten-
dens til, at virksomhederne 
ønsker en lokal underleve-
randør. Det skyldes, at man 
ønsker nærhed, fleksibilitet 
og samarbejde om løsnin-
gerne,” siger Benny Sørensen. 
”Vores vækst skal ses i lyset 

af, at vores medarbejdere har 
forståelse for kundernes pro-
blemstillinger og er gearet til 
samarbejde – og det får man 
ikke altid i Østen.”

Stor fokus på 
kvalitetsstyring og 
leveringsevne

RIVAL er bevidste om, at 
man er lille, men en meget 
vigtig lille brik i kundernes 
samlede produktion. Derfor 
har virksomheden stor fokus 
på kvalitetsstyring og over-

holdelse af leveringstid. ”Vi 
sælger tryghed og er bevid-
ste om vores plads i kæden. 
Selv om det umiddelbart ville 
være billigere at flytte pro-
duktionen til udlandet, har 
vi specialiseret os i de emner, 
der skal leveres funktionsklare 
til tiden, for at vores kunders 
produktion skal kunne fun-
gere” siger Benny Sørensen. 
”Vi har i 2007 haft en gen-
nemsnitlig leveringsevne på 
over 98 %, hvilket lever op til 
vores leveringsmålsætning”.

Udflagning på retur

En undersøgelse foretaget af revisionsfirmaet Ernst & 
Young viser, at tendensen mod øget outsourcing til Asien m.v. 
er på retur. For få år siden havde hver sjette vækstvirksomhed 
konkrete planer om udflagning. I den nye undersøgelse er det 
kun 11 % af de 173 adspurgte danske vækstvirksomheder, 
der har konkrete planer. Ifølge undersøgelsen er virksomhe-
dernes ledelse blevet langt mere opmærksom på at udflytning 
af produktion kan give voldsomme udfordringer.
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 Man skal lytte til sin ryg. 
Eller endnu bedre: være så 
god ved den, at den aldrig 
siger et kvæk. Det kan Kent 

Industritekniker, maskine uddannelsen

Uddannelsen til industritekniker, maskine er den moderne uddannelse til maskinarbejder. 
Uddannelsen dækker både de håndværksmæssige fag som fræsning, drejning og svejsning og mere 
teknologiske fag som programmering af computerstyrede maskiner (CNC) og fx produktudvik-
ling. Hos RIVAL har vi 36 industriteknikere, hvoraf vi selv har uddannet de 17. På nuværende 
tidspunkt har vi 6 i lære som industriteknikere. Siden 1962 har vi uddannet 46 maskinarbej-
dere/industritekniker, maskine.

En menneskelig
arbejdsplads
Efter en rygskade valgte 35-årige Kent Hougaard 
at lade sig omskole og gå i lære som industritekniker 
hos RIVAL. Han er glad både for arbejdet og kol-
legerne.

Hougaard skrive under på. 
Efter 14 år i en plastvirksom-
hed fik ryggen nok.

”Det var hårdt arbejde, og 

vi havde ikke mange hjæl-
peredskaber. Dem der var, 
måtte vi ikke bruge, fordi 
det tog for lang tid. Der var 
ingen forståelse for, at arbej-
det var for tungt med mange 
akavede løft,” fortæller Kent, 
der er uddannet plastmager 
og arbejdede 14 år i samme 
virksomhed, før det gik galt 
med ryggen.

Ondt i ryggen

I 1995 fik han en palle ned 
over ryggen og gik sygemeldt 
i en uge. Han mener selv, at 
der var der, hans rygproble-
mer startede. Det begyndte at 
gøre mere og mere ondt. En 
dag vågnede han og kunne 
ikke komme ud af sengen. 
Han blev sygemeldt. Diagno-
sen lød på diskusprolaps, som 
ikke kunne afhjælpes med 
operation. Den skulle trænes 
væk, og det hjalp.

Fik en fyreseddel

”Da det begyndte at gå 
bedre, fik jeg en fyreseddel fra 
mit job. Efter 14 år. Heldigvis 
havde jeg gennem mit tidlige-
re arbejde være i kontakt med 
RIVAL. Jeg kunne mærke, 
der var en god stemning på 
fabrikken, så jeg ringede til 
Henrik Holvad og spurgte, 
om jeg kunne komme i ar-
bejdsprøvning. Det kunne jeg 
godt. Et halvt år efter havde 
jeg fået det så godt, at jeg 
gik i lære som industritekni-
ker. Jeg havde en uddannelse 

som plastmager i forvejen og 
kan derfor gøre det på tre år 
– mod normalt fire år,” for-
tæller Kent.

God stemning

”Jeg er glad for lærepladsen 
og har et arbejde, jeg kan li’ at 
stå op til. Det er en helt anden 
arbejdsplads, end jeg tidligere 
har prøvet. Det sværeste var 
faktisk, at jeg skulle vænne 
mig til, at hvis folk roser dig, 
så er det ikke for at tage gas 
– de mener det. Stemnin-
gen er god, og kollegerne er 
gode til at hjælpe. Hvis man 
har en off dag, er det svært at 
bevare negativiteten, det skal 
kollegerne nok sørge for. Her 
er en flad struktur og varie- 
ret arbejde.” Kent nævner, at 
der både er mulighed for at 
arbejde ved drejebænken og 
fræserne og de mere moderne 
CNC-maskiner. Så han håber 
at kunne blive, efter han er 
udlært. For at undgå at ryg-
problemerne kommer igen, 
går han i et fitnesscenter tre 
gange om ugen.

>> Stemningen er god,
og kollegerne er gode til at hjælpe. Hvis 
man har en off dag, er det svært at be-

vare negativiteten, det skal
kollegerne nok sørge for. Her er en

flad struktur og varieret
arbejde.
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 Glenn er selvkørende som 
sofaen. Født med et drive, der 
lige nu har bragt ham til Vir-
ring som daglig leder af RI-
VALs serieproduktion. Trods 
sine kun 33 år har han været 
på virksomheden i 16 år. 

Da Glenn gik i folkeskolen 
kom han i praktik – ikke én, 
men to gange - på RIVAL. 
Der var ikke så meget tvivl 
om, hvad han ville være, og 
hvor han ville blive det. Nem-
lig på RIVAL. Han har altid 
rodet med knallerter, gocards, 
og hvad der ellers kan skilles 
ad eller svejses.

”På RIVAL var stemningen 
god. Jeg havde været arbejds-
dreng på en anden fabrik. 
Det var et sort hul, men på 
RIVAL var der muligheder. ”

Dem har Glenn være god 
til at gribe. Trods sine kun 
33 år har han alligevel 16 års 
erfaring, og gennem årene 
har han prøvet det meste på 
fabrikken og fået et godt all 
round kendskab til produk-
tionen og produktionsgan-
gene. Så han var et naturligt 
valg, da ledelsen valgte at satse 
mere på serieproduktion. Her 
fik han en nøglerolle. 

Glenn griber chancen

En motor fra en fodervogn. En gearkasse fra en 
Morris 1000. Hjul og bagtøj fra en elektrisk køre-
stol. Og en sofa. Glenn Scharling er manden bag 
RIVALs efterhånden berømte selvkørende sofa, som 
for nogle år siden blev til i fritiden under RIVALs 
såkaldte fuskerordning.

Pladsmangel til 
produktion

Da der ikke var plads på fa-
brikken i Svejstrup, henlagde 
man produktionen til lejede 
lokaler i Virring. Glenn fik 
opgaven med at opstarte en 
ny produktionslinje. Først 
måtte han og direktør Hen-
rik Holvad til Tyskland og 
indkøbe nye maskiner, og i 
dag er han ansvarlig for pro-
duktionen. ”Det handler om 
at gribe chancen. Nogle er 
bedst til at specialisere sig i 
én maskine, men jeg har det 
bedst med at være all round 
– og så må jeg  acceptere, at 
jeg ikke bliver kanon god til 
én. Men det giver mig den 
fordel, at jeg har en forståelse 
for alle processer i virksomhe-
den. I Virring er jeg lidt af en 
blæksprutte, der skriver fragt-
breve, lodser lastbiler eller be-
tjener maskinerne, hvis det er 
nødvendigt.

Det er selvfølgelig pro-
blematisk, at vi lige nu er to 
forskellige steder. Det er ikke 
godt for kulturen. Jeg glæder 
mig, til vi kan samle det hele 
i Svejstrup. Jeg glæder mig til 
igen at være med til at få no-

get nyt op at stå,” siger han 
og tilføjer: ”Mit mål er at ud-
vikle mig med nye projekter 
på værkstedet og ikke at ende 
på kontoret.” 

At gøre en forskel

Da Glenn blev ansat i 1992 
var der ingen serieproduk-
tion på RIVAL. Han er op-
draget med mantraet om, at 
man skal gøre en forskel med 
fleksibilitet, hurtig levering 
og løse problemer/opfylde 
behov med produkter af høj 
kvalitet.

”Problemet med seriepro-
duktion er, at det ikke giver 
medarbejderne de samme ud-
fordringer som RIVALs tra-
ditionelle forretning. Grund-
stenen i forretningen er jo, at 

>> Glen fik opgaven med at
opstarte en ny produktionslinje. Først 
måtte han og direktør Henrik Holvad
til Tyskland og indkøbe nye maskiner,

og i dag er han ansvarlig
for produktionen. 

vi kan levere specielle emner 
i høj kvalitet til tiden – men 
risikoen ved for meget serie-
produktion er, at vi ikke kan 
holde på de gode folk,” siger 
han. 

>> Da Glenn blev ansat i
1992 var der ingen serieproduktion

på RIVAL. Han er opdraget med
mantraet om, at man skal gøre en

forskel med fleksibilitet, hurtig levering
og løse problemer/opfylde behov med

produkter af høj kvalitet.
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 ”Sådan kan de ikke købes,” 
siger Gert og viser sin 36 år 
gamle nedstryger, der er still  
going strong. Det var en, 
Gert lavede, da han gik på 
filekursus på Teknisk skole 
først i 70erne. Han bruger 
den stadig, når han saver der-
hjemme. ”Prøv lige at mærke 
– lige den rigtige vægt. Den 
gør selv arbejdet,” siger han 
stolt og lægger den ned i kas-
sen med de andre ting, som 
opstod på skoleopholdets file-
kursus i læretiden. 

Gert har arbejdet på Maskinfabrikken RIVAL i 
36 år og har ikke haft en eneste sygedag, siden han 
startede som arbejdsdreng i 1972.

Opslidte maskiner

Gert har været ansat på RI-
VAL i 36 år. Han har slidt én 
maskine og et boreværk op, 
og han er godt på vej med 
nummer to, hvor stålet bag 
startknappen er blankslidt 
af de mange timers arbejde. 
Her råder Gert. Ved den tjek-
kiske maskine, der minder 
om Østblokkens foragt for 
design. ”Bare det virker,” som 
de tænkte.

Gert har ikke meget til 
overs for de nye computersty-

rede CNC-maskiner, der bli-
ver flere og flere af på RIVAL. 
”Jeg har prøvet én i to timer 
– det var nok,” konstaterer 
han tørt.

Tilbage til 
rødderne

For Gert er håndværket 
det helt væsentlige i arbejdet. 
Helt bogstaveligt. Hændernes 
kontakt med materialet. Gert 
står for at bearbejde de enkelt-
styksemner, som er bøvlede at 
have med at gøre, men allige-
vel er den forretning, der går 
tilbage til rødderne. Her er 
der ingen facitliste og hvert 
emne kræver en forståelse for 
materialet og for håndværket.

Det har Gert. Evnen til at 
arbejde hårdt har han fået 
ind som ældste søn i en bør-
neflok på fem, hvor den stod 
på hårdt fysisk arbejde efter 
skole på husmandsstedet i Ry. 
Her var lokum i hønsehuset 
og brusebad i gården – en 
tønde der var spændt op og 
trak varme fra solen.

”Der var ikke noget, der 
hed fodbold efter skole – til 
gengæld lærte jeg at arbejde,” 
fortæller Gert, der ikke har 
haft en eneste sygedag gen-
nem sine 36 år på RIVAL. 

Hjemmebag i 
kaffepausen

Det var faderen, der sør-
gede for, at Gert kom til RI-
VAL. Gert havde det godt 
med metalsløjd i skolen og 
fik plads som arbejdsdreng 
på værkstedet, hvor der den-
gang foruden grundlæggeren 

Knud arbejdede en svend, en 
arbejdsmand og tre lærlinge. 
Dengang arbejde de hver lør-
dag og holdt fælles kaffepause 
om eftermiddagen, hvor 
Knuds kone trakterede med 
hjemmebag.

Siden er alt vokset, men for 
Gert er det stadig udfordrin-
gerne med at arbejde med de 
mere specielle enkeltdele, der 
driver ham. Eller som han si-
ger:

”Hvad det mest spændende 
er, hm, tja,” og han lysner op 
i et grin: ”Det er at gøre lorte-
arbejdet til en udfordring...”

>> Gert står for at bearbejde
de enkeltstyksemner, som er bøvlede at 
have med at gøre, men alligevel er den 
forretning, der går tilbage til rødderne. 

Her er der ingen facitliste og hvert 
emne kræver en forståelse for materialet 

og for håndværket.

>> Siden er alt vokset, men
for Gert er det stadig udfordringerne 
med at arbejde med de mere specielle

enkeltdele, der driver ham.



RIVALs
udsendte medarbejder
Eksportchef Jesper Andersen har været med til at 
gøre RIVAL® justerbar kalibrator til en succes i 
Australien, og står det til ham, følger resten af ver-
den snart med.

Marts 2008Side �

 Jespers kuffert hedder 
Fido. Den bliver luftet mel-
lem 70 og 80 dage om året. 
Turene går til Australien, 
Mellemøsten og Fjernøsten, 
hvor RIVAL har succes med 
sine justerbare kalibratorer. 

Jesper er netop vendt hjem 
efter 14 dage i Australien, 
hvor han har besøgt rørpro-
ducenter over hele kontinen-
tet. Hver dag et nyt hotel i 
byer som Sydney, Melbourne, 
Brisbane og Waga Waga, der 
ligger langt ude i bushen. 
Jesper har på få år opnået at 
få de tre største australske 
rørproducenter som kunder. 
Kendskabet til RIVAL® ju-
sterbar kalibrator er større i 
Australien end noget andet 
sted i verden.

Gode erfaringer

”Det medfører, at det er 
nemt at få nye møder med 
potentielle kunder. Alle kig-
ger jo på, hvad de største gør, 
og de har gode erfaringer med 
vores kalibrator, som blandt 
andet sparer dem penge i ind-
køb af råmaterialer til pro-
duktionen. Mellem en og to 
procent. Det lyder ikke af så 

meget, men når man køber 
ind for 50 mio. Euro om året, 
så vil det alligevel give en be-
sparelse på én million Euro, 
og det er jo svært at sige nej 
til,” griner Jesper, der har haft 
verden som sin arbejdsplads, 
siden han for 10 år siden 
stoppede i shippingbranchen 
til fordel for et job som regio-
nal eksportchef på Sciteq, der 
dengang hed Hammel Ma-
skinfabrik.

Debut som 
handelsrejsende

”Min rejseerfaring var be-
grænset til charterrejser, så 
da jeg som noget af det første 
blev sendt til Ægypten, blev 
jeg kastet lige ud i det. Men 
det gik godt, jeg fik en kon-
trakt med hjem, og siden har 
jeg været handelsrejsende,” 
fortæller Jesper. 

Det var med disse erfarin-
ger, han i 2002 kom til RI-
VAL som eksportchef med 
det formål at udbygge salget 
af RIVAL® justerbar kalibra-
tor. Siden da er omsætningen 
på kalibratorerne steget fra 3 
mio. kroner til 10 mio. kro-
ner. 

Speciel RIVAL ånd

Også internt i virksom-
heden er der sket noget. Da 
Jesper blev ansat, var der 22 
medarbejdere, og i dag er der 
45.

”Det er selvfølgelig ikke så 
familiært som dengang, men 
der er stadig den specielle 
ånd, der kendetegner RIVAL. 
Respekten for hinandens ar-
bejde og den flade struktur. 
Og ikke mindst forståelsen 
for, at vi skal levere produkter 

i høj kvalitet,” siger Jesper, der 
netop har fået en ny kollega, 
Kenneth, der skal stå for Øst-
europa og USA, som man nu 
også satser på. Når Jesper har 
ladet op efter rejsen til Austra-
lien, går turen til Ukraine og 

>> Alle kigger jo på, hvad de
største gør, og de har gode erfaringer

med vores kalibrator, som blandt
andet sparer dem penge i indkøb og

råmaterialer til produktionen. Mellem 
et og to procent. Det lyder ikke af så
meget, men når man køber ind for
50 mio. Euro om året, så vil det

alligevel give en besparelse
på én million Euro

senere Saudi Arabien. 
Men først skal han og fami-

lien på skiferie i Østrig, hvor 
de har lejet en hytte. For som 
han siger ”Hoteller får jeg 
nok af til hverdag.”



AF OSKAR LUND

Den familieejede Maskin-

fabrikken Rival A/S i Svej-

strup ved Skanderborg mær-

ker, hvordan fl ere og fl ere 

industrivirksomheder læg-

ger dele af deres udfl agede 

serieproduktion tilbage til 

Danmark efter at have pro-

duceret i Fjernøsten og Øst-

europa. En af kunderne er 

pumpegiganten Grundfos.

»Vi oplever en stor efter-

spørgsel fra kunder, der tra-

ditionelt får produceret i 

udlandet. For mens danske 

virksomheder i mange år har 

udfl aget dele af produktio-

nen til Asien, Østeuropa og 

andre lavomkostningsregio-

ner, er der nu en tendens til, 

at virksomhederne foretræk-

ker en lokal dansk under-

leverandør. Det skyldes,  at 

de ønsker nærhed, fl eksibi-

litet og samarbejde om løs-

ningerne. I den sidste ende 

er det deres brand, som står 

på spil,« siger Henrik Hol-

vad.
Han er adm. direktør og 

ejer af Maskinfabrikken Ri-

val, som er inde i en kraftig 

vækst. Den 44-årige Henrik 

Holvad overtog virksomhe-

den i 2001 fra sine forældre, 

der grundlagde den tilbage i 

1962. 
I mellemtiden er antallet 

af ansatte vokset fra 20 til 

46 i dag, mens omsætningen 

er steget endnu kraftigere 

fra 14 mio. kr. i 2000 til 40 

mio. kr. i 2007. Med et drifts-

resultat på 6 mio. kr. i fjor er 

indtjeningen også fulgt med. 

Omsætningen ventes at bli-

ve 46 mio. kr. i år.

»I begyndelsen af 2000 

blev industrien i Danmark 

tudet ørerne fulde med, at 

hvis den skulle overleve, var 

den pisket til at fl ytte pro-

duktionen til lavomkost-

ningslande som Kina, Un-

garn og Polen. Men det har 

siden vist sig ikke at være 

helt så let. Sammen med fl e-

re andre virksomheder var 

jeg i 2004 med på en rejse til 

Kina med henblik på at fl yt-

te produktionen derud. I fl y-

et hjem fi k jeg ordrer af tre 

virksomheder, der fandt det 

alt for bøvlet,« husker Hen-

rik Holvad.

Vokset ud af lokalerne

Rival har så travlt, at virk-

somheden er vokset ud af 

sine lokaler i Svejstrup. Nu 

bygger den en helt ny fa-

brik lige ved siden af og ud-

vider produktionskapacite-

ten endnu mere. I efteråret 

måtte man henlægge pro-

duktionen til lejede lokaler 

i nabobyen Stilling. Det har 

ikke været billigt. Samtidig 

har Rival investeret mange 

penge i moderne CNC-styret 

produktionsudstyr.

»Men det er nødvendigt 

for at overleve som dansk in-

dustrivirksomhed. Investe-

ringerne gør netop, at vi kan 

konkurrere med lavomkost-

ningslandene, fordi det kan 

blive meget kostbart og ska-

de en virksomheds brand, 

hvis den ikke får de forven-

tede varer hjem fra det land, 

som man har udfl aget sin 

produktion til. Vi har som 

en meget vigtig lille brik i 

kundens samlede produk-

tion netop skarpt fokus på 

kvalitetsstyring og overhol-

delse af levering. Vi sælger 

tryghed for kunden. Derfor 

er vi konkurrencedygtige, 

selv om vores timeløn måske 

er højere,« forklarer Henrik 

Holvad.
Blandt kunderne er Høj-

bjerg Maskinfabrik og sel-

veste pumpekoncernen 

Grundfos i Bjerringbro, der 

har fl yttet en del af sin pro-

duktion af en bestemt ty-

pe pumper tilbage fra kon-

cernens fabrik i Ungarn til 

Rival i Svejstrup, hvorefter 

pumperne monteres færdige 

på den ungarske fabrik.

Rival har også et an-

det ben – nemlig den mere 

håndværksbetonede såkald-

te spåntagende bearbejd-

ning af enkeltstyks emner, 

som også er i vækst. Det var 

kernen i virksomheden, da 

den blev grundlagt tilbage i 

tresserne. I dag er der fort-

sat stor efterspørgsel efter 

maskinarbejderens gode 

håndværk. Det er især pro-

duktionsvirksomheder, som 

placerer de ordrer.

»Hvis en maskindel går 

i stykker og maskinen står 

stille, er det forbundet med 

store tab for virksomheden. 

Så frem for at vente på en re-

servedel fra udlandet er der 

store besparelser ved at la-

de os fremstille den,« siger 

Henrik Holvad.

oskar.lund@borsen.dk
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Outsourcing

Østjysk maskinfabrik 

giver Kina baghjul

Maskinfabrikken Rival A/S har ingen problemer med at konkurrere med lavtlønslande som Kina. Tværtimod udvider man produktionskapaciteten og bygger 

en ny fabrik. Blandt kunderne er pumpekoncernen Grundfos og Højbjerg Maskinfabrik. Foto: Hans Christian Jacobsen

»Sammen med 

fl ere andre 

virksomheder var 

jeg i 2004 med på 

en rejse til Kina 

med henblik på at 

fl ytte produktionen 

derud. I fl yet hjem 

fi k jeg ordrer af tre 

virksomheder, der 

fandt det alt for 

bøvlet«

Maskinfabrikken Rival er inde i en 

voldsom vækst, efter at fl ere og 

fl ere industrivirksomheder er begyndt 

at trække dele af deres 

udfl agede serieproduktion hjem til 

danske underleverandører

AF OSKAR LUND

Tendensen mod øget outsourcing 

eller udfl agning af løntung produk-

tion til lande med lavere løn som 

eksempelvis Indien og Kina ser 

ud til at være på retur. Det viser en 

rundspørge, som revisionsfi rmaet 

Ernst & Young har foretaget blandt 

173 danske vækstvirksomheder.

Undersøgelsen, der er foreta-

get i forbindelse med kåringen af 

vækstvinderne i Entrepreneur of 

the Year, omtales i revisionsfi rma-

ets Iværksætter-magasin. For blot 

få år siden var der langt mellem 

danske produktionsvirksomheder, 

der ikke havde planer om at fl ytte i 

hvert fald en del af deres produkti-

on til udlandet. Så mange som hver 

sjette vækstvirksomhed havde kon-

krete planer inden for en tre-årig 

tidshorisont.

I den nye undersøgelse er det 

kun 11 pct. af de adspurgte virk-

somheder, som ligger med konkre-

te planer om at etablere produkti-

on i udlandet, og det skyldes ikke, 

at de ikke har planer om at investe-

re i deres produktionsanlæg. Det 

har 82 pct. af virksomhederne fak-

tisk planer om.

Direktør Flemming Hartig fra 

Ernst & Young peger i Vækst-

 magasinet på fl ere mulige forkla-

ringer:
»Markederne i de nye lande er 

blevet modnet, så virksomheder-

ne nu kan fi nde underleverandører 

frem for at etablere egenprodukti-

on.«
Han fremhæver også, at der i nog-

le brancher er øget bevidsthed om, 

at prisen ikke nødvendigvis er den 

primære konkurrenceparameter. 

Det gælder for eksempel inden for 

tøjbranchen.

Ikke overraskende viser Ernst & 

Youngs undersøgelse også, at virk-

somheder, der i forvejen agerer 

meget på den internationale sce-

ne, er mere tilbøjelige til at lægge 

produktionen til udlandet. Såle-

des har 18 pct. af vækstvirksomhe-

derne med en eksportandel på over 

50 pct. planer om udfl ytning, mens 

tallet for de hjemmemarkedsorien-

terede virksomheder kun er 7 pct.

»Debatten omkring udfl ytning 

af produktion er modnet og blevet 

mere nuanceret. Virksomhedernes 

ledelse og ejerkreds er blevet langt 

mere opmærksomme på, at udfl yt-

ning af produktion til for eksem-

pel Fjernøsten kan give voldsom-

me udfordringer, der i sidste ende 

kan vise sig skæbnesvangre for en 

mellemstor virksomhed, som er in-

de i en kraftig ekspansionsfase,« si-

ger adm. direktør Carsten Collin, 

Ernst & Young, til magasinet.

Også når det gælder IT-produk-

tion, kan det være risikofyldt at 

etablere en produktion i udlan-

det. Men IT-iværksætteren Jesper 

Kring mener, at det ikke mindst er 

et spørgsmål om den rigtige hånd-

tering og god ledelse. For eksem-

pel skal de folk, som arbejder i ud-

landet, integreres i fi rmaet og ikke 

bare side et eller andet sted, under-

streger han.

oskar.lund@borsen.dk

Udfl agning er på retur

Den erfarne turismemand Kim Folmann Jørgensen, 

Svendborg, kommer til at stå i spidsen for opbygningen af 

selskabet Syddansk Turisme, der er en fusion af FynTour og 

det syd- og sønderjyske turismeselskab RST. Kim Folmann 

Jørgensen, 53 år, har i to perioder været direktør for Fyn-

Tour og afslutter snart MBA fra Syddansk Universitet/Aar-

hus Business School.  

fm

■

Direktør for Syddansk Turisme udnævnt

Turister og erhvervsfolk får nu lettere ved at planlægge 

deres ferie eller møder i Danmark, idet de får mulighed for 

at booke deres flybilletter direkte på visitdenmark.com via 

den anerkendte flysøgemaskine Momendo. Muligheden for 

at booke fly supplerer VisitDenmarks øvrige bookingtilbud 

inden for sommerhuse og hoteller, og adm. direktør Dorte 

Kiilerich er yderst tilfreds med aftalen.  
fm

■

VisitDenmark og Momendo i samarbejde

Ingeniørerne i den sydlige del af Jylland kan ikke følge 

med deres kolleger i det øvrige land, når det gælder løn-

nen. Sydjyske ingeniører med 20 års anciennitet tjente i 

2007 i gennemsnit 50.341 kr. mod 54.711 på landsplan. 

I Nordsjælland og Københavnsregionen ligger gennem-

snitslønnen på 57.000-58.000 kr. Formanden for IDA Syd-

jylland jan Wojtczak finder lønforskellen beskæmmende. 

 

fm

■

Sydjyske ingeniører er sakket bagud 

Af Jonny Carstensen Smedemester og ejerleder 
Poul Bobach, Bobach Smede-
værksted, der først og frem-
mest fremstiller trapper, 
gelændere, værn og altaner 
til byggeriet, kan ikke nikke 
genkendende til de begyn-
dende negative udmeldinger 
om byggeriet. »Parcelhusbyggeriet er 

ramt, men det har ikke stor 
betydning for os. Vi henven-
der os primært til erhvervs-
byggeriet og mere specielle 
byggerier, hvor der anvendes 
konstruktionsstål, og jeg må 
sige, at jeg ikke kan få øje på 
alarmerende signaler her. 
Tværtimod går det da for-
rygende. Jeg synes, det ser 
lyst ud, og det begrunder jeg 
med de mange tilbud, vi bli-
ver bedt om at give og vores 
ordrebeholdning i det hele 
taget,« siger han. Den positive udvikling kan 

da også aflæses i virksomhe-
dens regnskaber, der er beha-
gelig læsning. Selv om Bobach Sme-

deværksteds resultat i 
forrige regnskabsår var 
positivt påvirket af et 
ejendomssalg, har nord-
jyderne overgået det resultat 
i sit seneste regnskab. Trimmet til vækst»Det er lykkedes os at trimme 

vores organisation til væk-
sten. Det er jo relativt svært 
at trimme sin virksomhed i 
en periode med vækst. Vok-
serne du for meget, og går 
det for stærkt, risikerer du, 
at du mangler at få trimmet 
hjørnerne i din organisation, 
og det kan bestemt godt ko-
ste på bundlinjen, men vi fået 
godt styr på udviklingen,« 
fastslår Poul Bobach. Det generelt høje aktivi-

tetsniveau i den del af byg-
geriet, hvor Bobach Smede-
værksted udfolder sig, har 
naturligvis påvirket den 
nordjyske underleverandør, 
som samtidig glæder sig over 

■

den stabilitet, der synes at 
have indfundet sig på stålpri-
serne. 

»Problemet er jo, at når du 
giver tilbud på et byggeri, der 
måske skal opføres om et år, 
så kan du nemt blive fanget 
af en uheldig prisudvikling i 
den mellemliggende periode. 
Det har også ramt os. Tidlige-
re så vi ikke de store udsving 
på sort stål. Derfor var vi 
heller ikke forberedte på en 
situation med ustabile pri-
ser. Heldigvis er stabiliteten 
vendt tilbage, og det har da 
også været med til at gavne 
vores resultat,« fastslår Poul 
Bobach. 

Kamp om folkOgså i Nordjylland har der 
været kamp om kvalifice-
rede medarbejdere i jern- og 
metalindustrien, men noget 
stort problem ser Poul Bo-
bach ikke. »Vi har da ind imellem mi-

stet en medarbejder, men via 
outsourcing og blandt andet 
ansættelsen af fem polske 
medarbejdere har vi kunnet 
kompensere for den situa-
tion. Jeg synes ikke, vi her og 
nu har noget problem,« kon-
staterer han. Bobach Smedeværksted 

beskæftiger her og nu 40 
medarbejdere. Frem til maj i fjor var Poul 

Bobach formand for forenin-
gen SMD, der repræsente-
rede godt 600 mindre og 
mellemstore virksomheder 
som fortrinsvis beskæftiger 
sig med fremstilling, repara-
tion, handel og service inden 
for smede-, elektronik- samt 
vvs-branchen. Foreningen blev i maj lagt 

sammen med Metalvare-
branchens Arbejdsgiverfor-
ening og blev til foreningen 
Metal- og Maskinindustrien 
under Dansk Industri. Den nordjyske ejerleder er 

fortsat medlem af Dansk In-
dustris hovedbestyrelse.  jc@erhvervsbladet.dk     

'Det går da forrygende'  UNDERLEVERANDØRER.  Bobach Smedeværksted 

A/S i Aalborg, der ikke mindst er rettet mod bygge-

branchen, ser ikke det mindste tegn på nogen krise..  

Bobach Smedeværksted A/S - Aalborg  

Mio. kr.   
2006/07   2005/06 

Bruttofortjeneste   13,0   13,7 
Resultat før skat   1,8   1,7 
Egenkapital   

4,3   3,7 
Medarbejdere   30   34 
www.bobach.dk       

Nøgletal

Rivals adm. direktør Henrik Holvad (tv.) i produktionen sammen med konstruktør Freddy Andersen. Foto: Rival

Af Henrik Lund
Det kan hurtigt blive dyrt for 
en produktionsvirksomhed, 
når en maskindel går i styk-
ker. Så gælder det om at få 
den erstattet hurtigst mulig, 
og det har Maskinfabrikken 
Rival i Skanderborg gjort til 
en god forretning. Virksomheden har spe-

cialiseret sig i hurtig special-
fremstilling af komplekse 
maskindele, og det har vist 
sig at være en god forretning.  

»Når en stor industripro-
duktion går i stå, kan det 
være dyrt at gå og vente på 
en bestemt reservedel fra ud-
landet. Kundens maskine står 

■

stille, og det koster rigtigt 
mange penge for hver time, 
der går. Derfor er det vigti-
gere for kunden at få maski-
nen i gang hurtigst muligt, 
end om en bestemt del koster 
16.000 eller 18.000 kr.,« siger 
Rivals adm. direktør, Henrik 
Holvad.  

Fleksible medarbejdereNår Rival får en opgave af 
denne type, skal reservede-
len ofte være færdig i løbet af 
en halv dag, og så skal med-
arbejderne rykke hurtigt.  »Det kræver, at man har en 

kultur i virksomheden, hvor 
medarbejderne er parat til at 
sætte alt andet til side og om 

nødvendigt holde fri på et se-
nere tidspunkt,« siger Henrik 
Holvad.  

Det kræver imidlertid også 
ledig kapacitet at skulle agere 
så hurtigt, når der kommer 
en ordre, og derfor har Rival 
tilrettelagt produktionen så-
dan, at man har nogle faste 
leverancer med relativt lange 
leveringstider, der gør, at det 
altid er muligt at finde kapa-
citet til at løse en opgave, der 
haster.  

Maskinfabrikken Rival har 
eksisteret siden 1962 og har 
de senere år oplevet en kraf-
tig vækst. Omsætningen er 
fra 2000 vokset fra 14 mio. kr. 
til 40 mio. kr. i 2007. Henrik 
Holvad forventer en omsæt-
ning i 2008 på 46 mio. kr. og 
i 2009 på 52 mio. kr.  »I en tid, hvor alting kan 

laves billigt i Kina og Polen, 
er det nødvendigt for en pro-
duktionsvirksomhed som 
vores at finde at finde sin ni-
che. At finde ud af, hvad det 
er, der skal til for at kunderne 
vil betale det, det koster at få 
produceret i Danmark,« siger 
Henrik Holvad.  De store vækstrater har 

betydet, at virksomheden er 
ved vokse ud af sine nuvæ-
rende rammer. Om få uger 
begynder opførelsen af en ny 
fabrik, dog på den nuværende 
adresse. Dermed mere end 
fordobles arealet til 4.250 
kvadratmeter. Virksomheden 
har i dag 43 medarbejdere, 
og Henrik Holvad vurderer, 
at der bliver brug for ti nye 
medarbejdere i løbet af året.     hlu@erhvervsbladet.dk

Stor vækst på specielt
fremstillede maskindele

VÆKST. Maskinfabrikken Rival i Skanderborg oplever 

markant vækst på hurtig fremstilling af maskindele.   

ErhvervsBladet.dk
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sælges p.g.a. alder.
Virksomheden har et godt renomme, og en 

stabil kundekreds samt 7 – 8 ansatte.
Ejendommen skal ryddes ultimo 2008.

Årlig omsætning: 6-8 mill.
Kapitalbehov: 5-6 mill.
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Super Arena 31/1 – 5/2 loge 31.

Fra ukrainsk
fabriksarbejder
til saudiarabisk rigmand… 

 ”Her i Svejstrup har vi en 
enestående natur, og det ville 
på alle måder være synd, hvis 
vores medarbejdere kun skul-
le se det på vej til og fra ar-
bejde. Derfor har vi fået teg-

Erhvervsbladet satte i januar fokus på vores evne til at frem-
stille komplekse maskindele – og den vækst det har givet.

RIVAL blev symbolet på, at danske virksomheder også kan konkurrere mod Østen, 
hvis blot man har kompetente og engagerede medarbejdere. Her Børsen fra januar.

Maskinfabrik 
med udsigt

Spændende arkitektur og arbejdsmiljø er ikke kun 
forbeholdt advokater og reklamebureauer. Det er 
tanken bag Maskinfabrikken RIVALs nye produkti-
onshal, som forventes at stå klar i august.

net en ny produktionshal, der 
giver lys, luft og udsigt. Det 
er naturligt i andre brancher 
at tænke på medarbejdernes 
trivsel og burde egentlig også 
være det i vores,” siger Henrik 
Holvad.

Når de 2.000 m2 står klar, 
bliver det med udsigt over 
Søhøjlandet. Selve bygnin-
gen opføres i stål og mursten 
med store vinduer mod vand 
og skov. Indvendig bliver lo-
kalerne lyse, støjdæmpede og 
med tilførsel af masser af frisk 
luft.

”Vi gør det selvfølgelig også 
for at fastholde og rekrut-
tere medarbejdere, der lægger 
vægt på et godt arbejdsmiljø 
og arbejdsklima. Der er jo 
rift om de gode medarbej-
dere, og med vores profil har 

vi brug for at rekruttere de 
bedste,” siger Henrik Holvad 
og fortsætter: ”Vi har et men-
neskesyn, der skaber trivsel 
og engagement ud over det 
sædvanlige. Vi tror på den 
enkelte, og vi tror på ledelse. 
Vi har implementeret selv-
styrende grupper for at skabe 
et endnu større indhold og 
ansvar i arbejdet - også for at 
sikre, at vi leverer det aftalte 
inden for den tidsramme, 
kunden har ønsket.” 

”Det er motiverende for 
den enkelte at være en del af 
en mindre enhed, hvor be-
slutninger tages ”on the spot” 
blandt ligeværdige selvstæn-
dige mennesker,” siger Hen-
rik Holvad med en vis stolt-
hed i stemmen.

 Eksportchef Jesper An-
dersen har i sin karriere som 
international handelsrejsende 
besøgt et hav af kulturer og 
mødt mennesker med vidt 
forskellig baggrund fra den 
ukrainske fabriksarbejder til 
den saudiarabiske rigmand. 

Her er nogle af historierne. 

”I Kina skal man huske at 
give visitkortet med begge 
hænder, mens man bukker 
... hvis du kommer ud for et 
færdselsuheld i Saudi Arabien, 
er det dig som europæer, der 
får skylden, uanset hvor lidt 
det er din skyld ... Saudier er 
svære at komme ind på, men 

når det først lykkes, har du en 
ven for livet ... i Kina holder 
man formøde før mødet. Jeg 
ankom til mit hotel dagen før 
mødet, men blev hentet til et 
lokale, hvor vi holdt møde i 
fem timer uden at snakke for-
retning, bare om løst og fast. 
Men da det rigtige møde så 

gik i gang dagen efter, var det 
til gengæld helt uden small-
talk ... i Østeuropa handler 
det om at have en frisk lever, 
det forventes af dig, at du kan 
bunde Vodka i store mængder 
og helst hver aften ... I Malay-
sia havde vi forhandlet hele 
dagen, og da det var overstået, 
inviterede mine to værter på 
Karaoke bar. Vi gik gennem 
lokalet og fik tildelt vores eget 
rum med tre sofaer og hver 
sin mikrofon. 

Som gæst skulle jeg starte. 
Og heldet ville, at det var på 
det tidspunkt, hvor Michael 
Learns to Rock hittede derne-
de, så jeg gav dem The Actor 
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