Ordre i millionklassen til

forsvarsindustrien

)
—
&8
£
—
O,
—
()
=
_m_.u
O,
o
—
FE O
©]
a
-
4
<D
@®
>~
i
D
[

O]
o
-
2
=~
>
e
=
=
O
wn
<
=
o

Er du ogsa en af de indkebere, som

skal spare b % om aret?
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METAL & mennesker

LEDER

AF INDEHAVER HENRIK HOLVAD

Gensidig
forstaelse med
fremtidens
indkgbere

er pa fremtidens maskinfabrik

RIVAL oplever vi nye aspekter i
samarbejdet med fremtidens indkg-
bere. Det sker, nar vi opnar en gensi-
dig forstdelse og interesse i at indga
i et tettere samarbejde, sa begge
parter kan fa en god forretning ud af
samarbejdet, og kunden ogsa kan se
gevinsten i forhold til deres ferdige
emner.

Vi har sammen med kunderne for-
maet at lgfte dialogen til et mere
strategisk niveau, hvor vi ser pa
hele totalgkonomien i produktio-
nen af kundens emner. Fremtidens
indkgbere ved, at der findes mange
andre mader end at kraeve en lavere
stykpris, nar de skal ud og finde be-
sparelser hos deres underleverandg-
rer. De oplever allerede vaesentlige
besparelser ved at indga i et txttere
samarbejde med RIVAL.

Det har baggrund i, at vi hos RIVAL
gennem flere ar har arbejdet mal-
rettet pa at blive totalleverander til
vores kunder og indgd langereva-
rende aftaler om serieproduktion af
kundens kritiske og kostbare emner.
Det har vi god succes med, fordi vo-
res set-up, maskiner og medarbejde-
re passer rigtigt godt til at lgse den
slags opgaver, og vi kan tilbyde kun-
den en vaerdifuld og totalgkonomisk
fordelagtig Igsning.

Hos RIVAL vil vi sjeldent vaere kon-
kurrencedygtige, hvis det handler
om at producere et enkelt styk af et

emne, og vi “blot” skal udfgre opga-
ven. Der hvor vores medarbejdere,
processer og maskiner viser deres
fulde potentiale er, nar opgaven
kraever noget mere, og vi kan sam-
arbejde med kunden om at udfordre,
udvikle og fintune bearbejdningen.
Dermed bliver vi som samarbejds-
partner udviklende frem for udfe-
rende.

Mange kunder ser de samme for-
dele og gnsker derfor at indga i et
tettere samarbejde med os bade
omkring indkgb og de mere produk-
tionstekniske aspekter. Det fzlles
og fulde udbytte af samarbejdet
mellem kunden og RIVAL opnar vi,
nar kunderne ogsa har det fulde
overblik og valide forecasts for de-
res fremtidige efterspgrgsel, som de
vaelger at dele med os og indgar en
lengerevarende rammeaftale. Pa
den made kan vi ofte reducere kun-
dens emnepriser med helt op til 20
%, hvilket er vaesentligt mere end de
fem procent, kunden ofte starter ud
med at "kraeve”.

Det kan du laese meget mere om i
dette nummer af Metal & Mennesker,
som er det 17. i reekken. Her fortel-
ler vi ogsa om resultatet af vores
kundetilfredshedsmaling, hvordan et
vaerdifuldt samarbejde kan opbyg-
ges, udviklingen i udvalgte KPl'er og
et nyt spendende samarbejde i for-
svarsindustrien.

God forngjelse

Forsiden:

Pa forsiden af dette nummer af Metal & Menne-
sker har vi vores produktionsmedarbejder
Mothanna Rafik Al Hussaini sammen med en af
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= "Vi har kompetencerne til at kunne udfordre kundens losning, sa vi sikrer, at han
far det, han har behov for, hvilket maske ikke er det samme, som han bad om,”
siger adm. direktor Carsten Tonnes.

Her er RIVAL 2017

Kendetegnende for RIVAL 2017 er udviklende samarbejde
med kunderne, avanceret serieproduktion, social ansvarlig-
hed og ordentlighed. Alt i alt omrader som ifelge adm. direk-
tor Carsten Tonnes karakteriserer fremtidens maskinfabrik.

Specielt udviklingen fra at vaere mere
udferende til en udviklende samar-
bejdspartner har stor fokus hos RI-
VAL og stor betydning for de kunder,
som RIVAL primeert kan skabe veerdi
hos. De kunder findes i flere branc-
her. Felles for dem er, at de har brug
for RIVAL som udviklende — og ikke
kun udferende — samarbejdspartner
og gnsker at indga i et leengerevaren-
de samarbejde. Men det har ogsa stor
betydning, at alt foregar med ordent-
lighed bade internt og eksternt.

LARERIGE AR

"Hos RIVAL har vi leert meget af de
ar, hvor vi var underleverander til den
kreevende olie- og gasindustri,” siger
adm. direktor Carsten Tgnnes. "Den
viden har vi formaet at omsatte og
videreudvikle, sa vi i dag star med et
rigtigt godt tilbud til de kunder, som
gnsker en udviklende samarbejds-
partner, der har knowhow, kompe-
tencer, processer, maskiner og kultur
til at til at indga i et teet samarbejde
om bearbejdning af kundens kritiske
og kostbare emner med en fast aftale
om serieproduktion.”

LOYALE KUNDER

Netop de kunder er yderst tilfredse
med samarbejdet med RIVAL og ud-
viser en hgj loyalitet. Det fremgar af
den seneste kundetilfredshedsma-
ling (se mere side 4). De ser netop

mange verdiskabende fordele i at
indga i et udviklende samarbejde om
bearbejdning af deres emner og ser
i den forbindelse ogséa prisen hos RI-
VAL som fornuftig.

UDVIKLENDE OG

FLEKSIBELT SAMARBE|DE

Netop RIVALs tilgang til det udvik-
lende samarbejde gor, at kunderne
far det, de har behov for men ma-
ske ikke precist det, de oprindeligt
bad om. "Vi har kompetencerne til
at kunne udfordre kundens lgsning,
sa vi sikrer, at han far det, han har
behov for, hvlket maske ikke er det
samme, som han bad om,” forteeller
Carsten Tegnnes. "Vi har en unik in-
tern kompetence omkring optimering
af emner og bearbejdning, som man-
ge kunder satter stor pris pa, og som
kommer deres virksomhed til gode.”

GODE UDSIGTER FOR 2017
Carsten Tonnes ser yderst positivt pa
2017, hvor RIVAL allerede nu har man-
ge spendende ordrer og projekter i
pipelinen. "Vi oplever et stort behov
for netop dét, vi er rigtigt gode til,”
siger Carsten Tegnnes. "Vi fortsetter
derfor vores planlagte strategiske ud-
vikling med fokus pa det udviklende
samarbejde med kunderne — hvor or-
dentlighed ogsa spiller en vigtig rolle
— til stor gleede for begge parter.”

vores robotter. Vi fjernovervager robotterne via

kameraer i produktionen. Bade Mothanna og ro-
botten har i dag en vasentlig plads i vores avan-
cerede serieproduktion, som ofte kgrer 24/7.
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Er du ogsa en af de indkebere, som
skal spare 5 % om aret?

I mange virksomheder er
der et krav om at gennem-
fore arlige besparelser og
optimeringer. Det medforer
oftest ogsa, at indkebsafde-
lingen gar ud med krav om
besparelser hos deres un-
derleverandorer. Men bespa-
relser kan gennemfores pa
flere mader, hvilket man hos
RIVAL har en helt klar hold-
ning til.

"Det handler pa mange omrader om
ikke at teenke helt konventionelt, nar
vi taler om indkeb og besparelser.”
Det siger adm. direktgr Carsten Ton-
nes fra RIVAL og fortseetter. "Vi har
gennem flere ar erfaret, at de kunder,
som har bedst styr pa deres forretning
og ser pa de totale omkostninger, ogsa
ender med at fa de bedste priser — og
det pa en sadan made, at der kan blive
en god forretning ud af det for bade
kunde og leverandar.”

VALIDE FORECASTS

Muligheden for at f& gode priser star-
ter oftest med, at kunden har valide
forecasts for den fremtidige produk-
tion af deres emner. "Det vil sjeldent
blive en god forretning for kunden,
hvis de starter med at bestille 200
emner og sa gentager den proces fle-
re gange hen over maske et ar,” siger
Carsten Teonnes. "Her handler det om
pa forhand at vide, at der eksempelvis
bliver brug for 1.000 styk om aret og
herefter indgd en rammeaftale med
os om produktion af dem. Det giver
os helt andre muligheder for at produ-
cere, nar vi har bedst tid og leegge pa
lager, sa vi kan levere, nar kunden har
behovet og samtidig tilbyde en bedre
pris.”

OPTIMERING AF PRODUKT 0OG
PRODUKTION

RIVAL indgar ofte i en optimerings-
proces om selve bearbejdningen, nar
det geelder kundens emner, hvilket
ogsa kan fa en veesentlig betydning
for den endelige emnepris. "Nar vores
kunder valger at indga en lsengere-
varende aftale med os, giver det ogsa
god mening, og der er god gkonomi i,
at vi ser pa, hvordan vi kan optimere
bearbejdningsprocessen og maske
optimere pa kundens specifikationer
omkring bearbejdning, tolerancer og
materialer,” siger Carsten Tgnnes.
"Det sker oftest i et samarbejde, hvor
kunden kan se fordelene i at investere
i et opstartsprojekt for efterfglgende at
fa mere fordelagtige priser pa de feer-
dige emner.”

VASENTLIGE BESPARELSER

"Mange af vores kunder kan saledes i
dag se fordelene i at indga rammeaf-
taler, hvor de ud over at fa den fulde

= RIVAL har stor ekspertise i optimering af kundens bearbejdningsprocesser — her under at udfordre og forbedre specifikatio-
ner omkring bearbejdning, tolerancer og materialer.

RIVAL-pakke med bl.a. dokumentati-
on, malerapporter, kvalitet, leverings-
sikkerhed og ordentlighed ogsa opnar
totalgkonomiske besparelser pa helt
op til 20% . Men det kraever, at vores
samarbejdspartnere i "indkeb” hos
kunden er klar til at se ud over den

konventionelle indkgbsstrategi, hvor
det kun handler om pris og produkt.

Tingene skal ses i en stgrre sammen-
heeng, og de totale omkostninger skal
indregnes. Her kan kunderne sa opna
de kraevede besparelser uden at ga pa

kompromis med omrader som kvalitet
og leveringssikkerhed, som oftest er
afgerende for dem, som i sidste ende
skal bruge emnerne.”

Hvad sker der
med prisen?

Produceret som:

Unikt enkeltstyks emne
Mellem serieproduktion (20 stk)
On/off serieproduktion (200 stk)

Avanceret serieproduktion

Pris Leveringstid
Index 100
Index 92
Index 90

Index 83

4 uger

5 uger

6 uger

1-2 dage

(fra lager hos RIVAL)
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De loyale kunder
oplever primeaert
RIVAL som udviklende

RIVAL har i efteraret 2016 gennemfort en kundetilfredsma-
ling. Resultatet er klart. Fremtidens kunder, som gnsker at
udnytte RIVALs udviklende kompetencer, oplever en god

balance mellem ydelse og pris.

Hos RIVAL er man tilfreds med den
seneste kundetilfredshedsmaling, der
bekreefter, at fremtidens kunder, som
netop ser RIVAL som en udviklende
samarbejdspartner til deres kritiske og
kostbare emner, er rigtigt godt tilfredse
med samarbejdet.

STOR TILFREDSHED 0G
LOYALITET

"Resultatet af undersggelsen giver
0s mange brugbare resultater at ar-
bejde videre med,” siger adm. dirkter

Carsten Tgnnes.”I de tilfeelde, hvor vi
arbejder teet sammen med kunden om
udvikling og optimering af emnerne,
er kunderne meget loyale og tilfredse
med bade samarbejdet, kvaliteten og
prisen. Og specielt kundens tekniske
beslutningstagere veerdsaetter samar-
bejdet.”

Det harmonerer godt med RIVALSs
strategiske fokus, og dermed har man
faet en fin indikation pa at have fat i
det rigtige i processen, nemlig at ga
fra at vaere en mere udferende leve-

Kiheung CNC bedfraesemaskine

MASKINE & MEDARBEJDER

s RIVAL er tilfredse med den seneste kundetilfredshedsmaling, som bekrafter, at
fremtidens kunder er rigtig godt tilfredse med samarbejdet.

randor til at veere en samarbejdspart-
ner og totalleverandgar.

LEVERINGSEVNEN SKAL
STRAMMES OP

Undersggelsen viser ogsa, at kunder-
ne har bemeerket, at RIVALSs leverings-
evne er faldet fra et niveau over 98%
til lige under 98 %. "Det er naturligvis
ikke tilfredsstillende, og vi har en klar
malsaetning, som hedder 98 %,” siger
Carsten Tennes. "Vi arbejder med op-
timering af flere omrader i produktio-

nen og planlaegningen, som netop skal
fa os tilbage pa det hgje niveau.”

SKARPERE PROFIL

Samtidig viser undersggelsen, at fle-
re mere perifere kunder ikke har et
tilstraekkeligt kendskab til de kompe-
tencer og ydelser, RIVAL kan tilbyde.
"Derfor skal vi fremover veere endnu
skarpere bade i vores salgsarbejde og
i kommunikationen. Vi skal std med en
klar profil i markedet hos alle relevante
virksomheder,” slutter Carsten Tgnnes.

Indkgring og optimering

Kiheung KNC-U1000 bedfraesemaskine kan handtere emner med en
max. starrelse pa 5000x2000x1250 mm og en max. vaegt pa 30.000
kg. Spindelhovedet i maskinen kan dreje bade den inderste og yderste
aksel, sa der kan fraeses i mange forskellige grader bade vertikalt og
horisontalt.

Maskinen er paent stor og A-kategoriseret, hvilket medfgrer, at maski-
nens kapabilitet er kendt og systematisk vedligeholdes efter reglerne i
vores ISO-9001 certificerede ledelsessystem.

Maskinarbejder Jakob Pedersen har vaeret hos RIVAL i over syv ar. | sam-
arbejde med sine kolleger sgrger han for at holde RIVALs CNC Kiheung
bedfraser kgrende 24 timer i dggnet. Netop nu arbejder han med bear-
bejdning af hydraulik blokke i stgrrelsen 240 x 260 x 370 mm. “Nar vi har
faet kundens tegninger, kan vi lave den indledende CAM programmering
og begynde bearbejdningen af den farste blok, rette til, kare igen, rette
osv.,” fortaeller Jakob. "l den fase bruger vi meget tid pa at fa bearbejd-
ningen optimeret, sa det kerer bedst, og dermed billigst for kunden. P3
denne sag har vi reduceret bearbejdningstiden fra 120 timer pa den far-
ste blok, hvor vi lavede hele indkgringen, til 35 timer i dag, hvor vi kgrer
den 8. blok. Det giver gode besparelser til kunden.”
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Ordre 1 millionklassen til

METAL & mennesker

forsvarsindustrien

RIVAL har med stor succes leveret kritiske og kostbare emner til forsvars-
industrien gennem et par ar. Senest er en ordre i millionklassen kommet i
hus. For RIVAL er solide interne kompetencer kombineret med et sterkt net-
veerk af underleverandorer og partnere blandt de afgerende succesfaktorer.

RIVAL har i flere ar samarbej-
det med kunder i den danske,
tyske og norske forsvarsindu-
stri. De vaerdseetter RIVALs
styrker, som ligger i at udvikle
og levere emner, som er kriti-
ske for kunderne, og veegter
kvalitet, dokumentation, spor-
barhed og leveringssikkerhed
hojere end laveste pris. Netop
her far RIVALs kompetencer
inden for overholdelse af to-
lerancekrav, finish og kvalitet
samt forstdelsen for konstant
at fintune produktiviteten
ogsa en afgerende betydning.

AVANCEREDE DELE TIL
KAMPVOGN

Senest har RIVAL i teet samar-
bejde med flere underleveran-
derer vundet en ordre pa pro-
duktion af avancerede dele
til en kampvogn. "I den slags
projekter tager vi altid det
fulde ansvar for projektledel-
sen,” siger salgschef Christi-
an Aarup fra RIVAL. "Dermed
bliver vi kundens garant for,
at leverancen lever op til de
aftalte forhold, og at kunden
kun har én kontakt omkring
projektet.”

RIVAL ser stor vardi i netvaerk

Hos RIVAL er det en strategisk beslutning
netop at udnytte de muligheder, der ligger
i at vaere gode til at netveerke. Derfor er de
ogsa et perfekt match til CenSec (Center for

Defence, Space & Security), der har som mal-
sa@tning at vaere en af de mest anerkendte
organisationer i Europa til at skabe forret-
ningsmaessige netvaerk med fokus pa for-
svarsindustrien. RIVAL har allerede fundet
flere partnere gennem netvaerket, som man
kan udvikle og udbyde nye ydelser sammen

VARDIFULD ERFARING

RIVAL har nu i mere end 50
ar opbygget en virksomhed,
som er anerkendt for at tilfere
veerdi til kunderne og dermed
forbedre deres konkurrence-
evne. Den erfaring, kompe-
tence og maskinpark, som
er opbygget gennem arene
som underleverandgr til kree-
vende kunder i vind-, olie- og
gasindustrien som GE, Nati-
onal Oilwell og Wartsild, har
RIVAL forstdet med succes
at overfore til andre brancher
som fx forsvarsindustrien.

med. "Det er helt klart vores oplevelse, at vi
er rigtigt staerke til at spille hinanden gode
i netvaerket,” siger Christian Aarup. "Hermed
mener jeg, at vi gar 100 % ind i at preve at fa
vores netvaerkspartnere med ind hos hinan-
dens kunder. Dermed gger vi ogsa vaerdien
hos vores kunder, da de har stor gevinst af,
at vi, som kender dem rigtigt godt, kan tilby-
de nye samarbejdspartnere, som netop styr-
ker deres forretning.”

STOR TEKNISK INDSIGT

"Vi har i dag et rigtigt veer-
difuldt samarbejde med flere
virksomheder i forsvarsindu-
strien, som netop efterspor-
ger det, vi er gode til, nar det
geelder produktion af kritiske
og kostbare emner — gerne sy-
stemleverancer i serieproduk-
tion,” siger Christian Aarup.
"De ser en leverander, som
kan arbejde i mange forskelli-
ge materialer, har stor teknisk
indsigt, og som er god til at
tilpasse sig kunden rent kom-
munikationsmaessigt — ogsa
pa hajt teknisk niveau. De
veerdseetter, at vi kan tilbyde
alle de elementer, som vi har
i den fulde RIVAL-pakke, og
som altid tilpasses den enkel-
tes krav. Dermed star vores
kunder med en yderst fordel-
agtig totalgkonomi og en hgj
kvalitet pa de feerdige emner.”

STARKE
SYSTEMLEVERANCER
GENNEM NETVARK
Samarbejdet med kunder-
ne i forsvarsindustrien viser
samtidig, at det har stor be-
tydning, at RIVAL kan fun-
gere som systemleverander
pa kundens projekter. "Som
systemleverandgr har vi stor
gleede af det steerke netveerk
af underleverandgrer, som
vi samarbejder med primeert
inden for overfladebehand-

ling, certificerede materialer,
svejsning og research & de-
velopment,” siger Christian
Aarup. "Vi har konstant fokus
pa at udbygge vores netveerk
bade pa salgs- og underleve-
randgrsiden, og her er vores
medlemskab af CenSec af stor
betydning.”

DET FULDE ANSVAR FOR
SYSTEMLEVERANCER
RIVAL star séledes i dag med
veerdifulde kompetencer og
erfaringer, som satter virk-
somheden i stand til at lafte
omfattende projekter med
systemleverancer til forsvars-
industrien i samarbejde med
kompetente underleveran-
dgrer. Det betyder, at RIVAL
tager det fulde projektansvar,
men ogsa at ikke alle elemen-
ter ngdvendigvis produceres
hos RIVAL.

"Vi ved, at parametre som
leveringssikkerhed, kvalitet,
fuld sporhed og et tet sam-
arbejde om projekterne er
afgerende for vores kunder
i forsvarsindustrien,” siger
Christian Aarup. "Den viden
er bade vores medarbejdere
og underleverandgrer klar til
at anvende pa nye projekter
i industrien, hvor vi har stor
tiltro til at kunne ggre en veer-
diskabende forskel for kun-
derne.”
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pa RIVAL

Seren Djursland er udnevnt til ny pro-
duktionschef hos RIVAL. Han tager
over efter Thomas Hjort, som stoppe-
de pa RIVAL ved arsskiftet. Seren har
veeret pa RIVAL siden sommeren 2014,
hvor han blev ansat i produktionstek-
nisk afdeling (PTA) som projektleder.
Han har gennem sin tid hos RIVAL op-
bygget en stor indsigt i virksomheden,
kunderne, kompetencerne og produk-

Sgren er ny
produktionschef

tionen, hvilket er et veesentligt aktiv i
jobbet som produktionschef.

"Sgren har taget ansvaret pa sig som
ny produktionschef, og man kan maer-
ke, han har solide erfaringer med sig i
bagagen,” siger adm. direkter Carsten
Tonnes. "Han kender vores medarbej-
dere og kunder, og han er respekteret
bade internt og eksternt for sit solide
arbejde.”

RIVAL tager sit sociale

ansvar alvorligt

Hos RIVAL er social ansvarlighed ikke
bare tomme ord men et omrade, som
har stor betydning i vores dagligdag.
Derfor tager vi et aktivt ansvar, bade
nar det drejer sig om rekruttering til
branchen, uddannelse af nye lerlinge,
flygtninge i nseromradet og ved at give
en ny mulighed til flexjobbere.

FREMTIDIGT
REKRUTTERINGSGRUNDLAG

Vi er meget opmaerksomme pa den ud-
fordring, det giver for vores branche,
at over 300.000 maskinarbejdere forla-
der industrien inden for de neste 10
ar, og blot 100.000 kommer til. Derfor
gor vi noget aktivt for at gge rekrut-
teringsgrundlaget. Det sker bade, nar
vi samarbejder med lokale folkeskoler
for at skeerpe elevernes interesse for
teknik, og nar vi tager et ansvar for ud-
dannelse af nye lerlinge. Vi har som
oftest fire leerlinge ansat, hvilket er en

betydelig del i forhold til vores starrel-
se. Vi ved, hvor stor betydning det har
for den enkelte leerling og for udviklin-
gen i vores branche, at de unge men-
nesker kommer godt fra land med en
god uddannelse inden for et omrade,
som har deres interesse.

HVAD ER INDUSTRITEKNIKER -
TALENTSPORET?

Industritekniker — Talentsporet er en
hel industritekniker-uddannelse pa
haojere teknisk niveau. Uddannelsen
er kreevende fagligt og teknisk og hen-
vender sig til den ambitigse elev.
Skoleperiodernes lengde og antal
er som pa den almene industritekni-
ker-uddannelse, men niveauet er hgje-
re, og fordelingen af fagene er aendret.

(T3t T -

s

» Nicolaj Strom Bording, er yngste leerling pd RIVAL og i fuld gang med uddannel-
sen som Industritekniker pa Talentsporet pa Herningsholm Erhvervsskole.

Laerling nr. 50
udlzert pa RIVAL

ven med et flot 10-tal. Frank er
nu fastansat pa RIVAL, hvor han
er tilknyttet drejegruppen.

Frank Donslund Nielsen (tv.) har
gennem fire ar veeret leerling hos
RIVAL og har bestéaet svendepro-
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Fokus pa udvalgt RIVAL KPI
Leveringsevne

Hurtig levering til tiden giver sikker-

hed og reducerer behovet for lager.
Leveringsevne 1 = leveringstidsoverholdelse i forhold til senest bekraeftede dato.

Det er vores malsaetning, at 98 % af alle ordrer Min. 98%, seneste 12 maneder
skal leveres til tiden, og denne malsaetning har

Vi stort set levet op til, siden vi begyndte at regi-

strere data i 2006. Senest har vores leveringsev-

ne veret 100% over en fire ugers periode.

TRYGHED OG BESPARELSER
Vores performance pa leveringsevnen giver en
tryghed, som vores kunder kan arbejde videre
med i forhold til samarbejdet med deres kunder.
Samtidig mindskes vores kunders behov for at
veere lagerferende pa produkter, som produce- 99 98 98 99 100 99 98 99 97 90 99 95 98
res hos os. Det giver kunden store besparelser % % % % % % % % % % % % %
péa lageromkostningerne.
0316 0416 0516 0616 0716 0816 0916 1016 1116 1216 0117 0217 12mdr
Opdaterede data pa vores leveringsevne er altid
tilgeengelige pa www.rival.dk.

MASKINE & MEDARBEJDER

CNC bearbejdning i lille fraes Sgren jager sekunder

RIVALs lille fresegruppe bestar af to 3-aksede og fire 4-aksede fraesere Maskinarbejder Sgren Kristiansen blev udlzert pa RIVAL tilbage i 2001

til CNC bearbejdning. Her arbejdes typisk med snavre geometriske to- og har veeret i virksomheden siden. Han er gruppeleder i “lille fraese-

lerancer og fine overflader. Der arbejdes i dggndrift pa de seks frasere, gruppen. "l dag kerer vi mange emner pa faste rammeaftaler. Her kan

hvor to medarbejdere og en lzrling pa dagholdet samt deres kollega pa den indledende bearbejdning vare sket pa vores MAZAK Integrex og

aftenholdet holder produktionen i gang 24/7. den videre bearbejdning her hos os,” fortzller Sgren. “I det arbejde jag-
ter vi hele tiden sekunder, da ét sekund pr. emne kan fa stor betydning,
nar vi taler flere tusinde emner. Sa vi arbejder kontinuerligt pa at forfine
processen og dermed sikre vores kunder de bedste priser.”
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METAL & mennesker

Fem hurtige til Torben
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= Gruppeleder Torben Pedersen har netop fejret 25 ars jubileeum hos RIVAL.
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Intern fokus
- ekstern gevinst

Den riqtige arbejdsrytse pd KIVAL

" Yold gang i den priscere maskine

- Lav éonfro/mao//nger, afgrate mv.

" Yold gang i den sekundaere maskine
- Fordered naeste opgave

- R vd op o9 gor rent

Mvh Carsten 7.

PS: K etdidig levering er vigeig, men vi md a/o/r{g
94 pd Komprosrns med kvalileten, den er vores
\/{95{95&3 éonédrrendepardmefer.
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Hvilken gruppe er du ansvarlig for, og hvilke maskiner arbejder I
med?

Jeg er gruppeleder i storefraese-gruppen. Her arbejder vi med de rig-
tigt store maskiner som Mazak, Kiheung, Correa, Union og CME.

Hvilke emner arbejder I med lige nu?

Vi arbejder pa flere fede emner til forskellige kunder. Det gaelder
eksempelvis til vindmeller, til den tyske forsvarsindustri samt rustfri
ventilblokke til marineindustrien.

Hvad er den storste forskel pa RIVAL, da du blev ansat for 25 ar siden
og i dag?

I dag har vi veesentligt hurtigere maskiner og skerende veerktgjer. Det
stiller helt andre krav til os som maskinarbejdere og giver stor veerdi
til kunderne. Samtidig kerer vi i dag dagligdagen med selvstyrende
grupper, hvilket fungerer super godt og er noget, vi er glade for i pro-
duktionen.

Hvor mener du, RIVAL tilforer mest veerdi til kunderne i dag?

Det forste, som slar mig, er vores gode kvalitet og evne til at levere
hurtigt, hvis kunden har brug for det. Vi skal altid leve op til det aftal-
te, og kan vi ikke na det inden for normal arbejdstid ... ja, s ma vi jo
tage aftenen til hjelp.

Hvad laver du om fem ar?

Om fem ar arbejder jeg selvfelgelig stadig pa RIVAL — og gerne med
mere fokus pa det produktionstekniske (PTA). Det interesserer mig
rigtigt meget og @ger kvaliteten for kunden.

Dansk produktivitet i
verdensklasse hos RIVAL

Siden nytar har vi kert 22 spindeltimer pr. degn syv dage om ugen pa
vores tre multitasking maskiner. De arbejder tet sammen med vores
Bila-robotter og sikrer hgj produktivitet og god totalgkonomi.

Peder Hovgaard
ph7 kommunikation, ph@ph7.dk
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