


DATALISTE

Personlige data

Navn
: Keld Sund Nielsen

Adresse
: Sikavej 3, 8722 Hedensted
Født
: 1. maj 1963

Civilstand
: Gift med Mette Grube Nielsen, assistent

Børn
: Jeppe, født 29. oktober 1995


  Simon, født 10. maj 1998


  Line, født 6. august 2001

Mobil tlf.
: +45 25 27 39 20

E-mail
: sund@sundbusiness.com

Web
: www.sundbusiness.com

Teoretisk uddannelse

2014
Bestyrelsesuddannelsen med fokus på SMV’er, Århus Universitet

2002
Bestået HD i Organisation, Handelshøjskolen i Aarhus

1991
Bestået merkonomuddannelsen: Eksportsalg på producentmarkeder

1989
Dimitteret som Eksamineret Eksportør fra Den Danske Eksportskole i Herning

1981 
Handelsskoleeksamen inden for handel og kontor fra Vejle Handelsskole

1980 
10. klasse fra Løsning Skole.
Praktiske erfaringer:

01.04.2019


Green Trading ApS




Ejer og bestyrelsesmedlem

01.01.2019


Sundbusiness Invest




Ejer og bestyrelsesformand

01.01.2019


Dania Ejendomme A/S




Ejer og bestyrelsesmedlem

01.03.2018


Dania Plast A/S




Ejer og bestyrelsesmedlem

01.03.2017 


RK Plast A/S




Ejer og bestyrelsesmedlem

01.05.2016


Vally-Matic A/S




Ejer og bestyrelsesmedlem

01.04.2015


Arkas A/S



Ejer og bestyrelsesmedlem
01.01.2010


Keld Sund Nielsen Holding ApS




Ejer og bestyrelsesformand

01.10.2009 – 31.08.2017

Teknisk Gummi Horsens A/S




Administrerende Direktør

01.08.2006 – 01.04.2009

Star Pipe A/S




Administrerende Direktør

01.01.2005 – 31.07.2006

KE-Burgmann A/S




Salgschef

01.06.2003 -
31.12.2004

Solbjerg Stålvarefabrik A/S




Administrerende Direktør

01.04.1999 - 31.05.2003

Solbjerg Stålvarefabrik A/S




Salgs- og eksportchef

01.09.1997 - 31.03.1999

Stenhøj Hydraulik A/S




Salgschef

01.10.1992 - 31.08.1997

Stenhøj Hydraulik A/S




Area Export Manager

11.12.1989 - 30.09.1992

PLM Ultrapac




A/S  HAUSTRUPS FABRIKER




Eksportsælger

01.12.1987 - 03.08.1988

DAFA A/S




Intern sælger

01.01.1984 - 30.11.1987

Marimøbel A/S




Produktionsassistent/leder

13.08.1981 - 31.12.1983

Vejltek




Handelselev/assistent
Sproglig erfaring

Jeg behersker engelsk og tysk på forhandlingsniveau.
Bestyrelsesposter/Advisor
Nuværende:

Keld Sund Nielsen Holding ApS
RK Plast A/S

Dania Plast A/S

Dania Ejendomme A/S

RK Plast Holding ApS
Arkas A/S

Arkas Holding ApS

Vally-Matic A/S

JSL Sund Holding ApS

Sundbusiness Invest ApS
RG Rom Gummi A/S, Lemvig

United Foam ApS, Lemvig
A/S S.A Christensen og Co.

A4 Agri A/S

LP-Kolding A/S

Green Trading ApS

Jysk Tømrer ApS
Tidligere:
Løsning Vandværk, 8723 Løsning
Teknisk Gummi Horsens A/S, 8700 Horsens

Teknisk Gummi Sverige AB, Halmsted, Sverige

Gummifabrikantforeningen

Henning Jepsen, 2600 Glostrup
Star Pipe A/S, 7000 Fredericia
Star Pipe Polska, Poznan, Polen
Solbjerg Stålvarefabrik, 8732 Hovedgård 

Repræsentantskabet, Middelfart Sparekasse, 5500 Middelfart

Erhvervserfaring

Jeg har igennem mange års ledelse oparbejdet en meget stor erfaring inden for forskellige internationale produktionsvirksomheder og brancher.

· Har erfaring i bestyrelsesarbejde

· Køb af salg af virksomheder og due diligence
· Igennem rapportering og den daglige drift, har jeg oparbejdet en meget stor indsigt og forståelse af den økonomiske situation og muligheder.

· Gennemført turn around i industrivirksomheder.
Indførelse af Lean
· Er vant til at udarbejde og arbejde med strategier og budgetter på et professionelt niveau.

· Opbygget handels- og serviceafdeling.

· Stor erfaring med outsourcing.

· Mere end 30 års erfaring inden for internationalt salg.

· Solgt produkter med løbende salg og større projekter.

· Arbejdet med kvalitetsprodukter.

· Arbejdet mange år med kundetilpassede løsninger til OEM kunder (B-to-B).

· Stor erfaring fra ordreproducerende produktions- og eksportvirksomheder.

· Igennem de sidste 22 år oparbejdet et stort kendskab til metalindustrien.

· Igennem mange års arbejde med tekniske produkter opnået en meget stor teknisk viden og indsigt.

· Teoretisk uddannelse inden for internationalt salg fra Den Danske Eksportskole, merkonom i salg og ledelsesteori via HD i organisation.

· Tog i 2015 bestyrelsesuddannelse med fokus på SMV’er på Aarhus Universitet.
· Fungere i dag som Mentor på Århus Universitet
Skulle der være behov for mere uddybende oplysninger i min dataliste, er jeg naturligvis altid til rådighed for yderligere information.
BILAG 1
TEKNISK GUMMI HORSENS A/S

Teknisk Gummi Horsens A/S er Danmarks førende producent af gummivalser. Omsætning er DKK 38,0 mio. og beskæftiger 27 ansatte

01.10.2009-
Teknisk Gummi Horsens A/S


30.09.2017
Administrerende direktør

Teknisk Gummi Horsens A/S fusionerede i 2008 med konkurrenten Horsens Gummivarefabrik A/S. Fusionen lykkes desværre ikke, og samtidig var virksomheden ikke rustet til den finansielle krise.

Første opgave var at få fusionen på plads, og 30. juni 2010 blev de sidste aktier købt af de tidligere ejere. Det var en stor organisationsmæssig opgave at få to kulturer til at arbejde sammen, men det lykkedes.

På grund af den finansielle krise var det også nødvendigt at tilpasse og ændre organisationen. Det sker ved en gennemgribende oprydning i en meget gammel og ustruktureret fabrik.
Vi prioriterede produktionen højt den første tid af min ansættelse, og vi gennemførte et større Lean-projekt, hvor alle medarbejderne var dybt involveret. Det omfattende projekt øgede kapaciteten med 25 procent i produktionen, vel og mærke med en reduceret arbejdsstyrke.
Senere er der fokuseret på øget salgsaktivitet for derved at øge omsætningen væsentlig over de næste år. Derudover forventer vi at opbygge en handelsvareafdeling. 

Pr. 1. februar 2011 overtog jeg alle aktier i Teknisk Gummi Horsens A/S.
Efter en vellykket turnaround, omsætningsstigning og væsentlig forbedret indtjening blev alle aktier ved et succesfuldt salg overdraget til Böttcher Group GmbH pr. 1. oktober 2014.
Jeg fortsatte som administrerende direktør. Men valgte at stoppe med udgangen af 2017.

BILAG 2
STAR PIPE A/S

Star Pipe A/S indgår I Obbekjer fonden. Derudover ejer StarPipe A/S 50 procent af Star Pipe, Polska. Star Pipe A/S har en omsætning på DKK 120,0 mio. og beskæftiger 80 timelønnede og 33 funktionærer. Omsætningen af fjernvarmerør er for delt med 40 procent til de danske fjernvarmeselskaber og 60 procent til de nære eksportmarkeder.

01.08.2006 -
Star Pipe A/S


01.04.2009
Administrerende direktør

Igennem min ansættelse foretog jeg en gennemgribende turnaround af Star Pipe A/S. Virksomheden havde i flere år givet underskud, så ændringer var nødvendige på alle områder og på alle niveauer i en meget gammeldags virksomhed, der ikke har fulgt med udviklingen. 

Vi gennemførte en omfattende investeringsplan og opnåede derved en forbedret dækningsgrad, hovedsageligt ved effektiviseringer og mindre kassation, men også ved segmentering af kunderne. Samtidig forbedrede vi produktkvaliteten og leveringssikkerheden væsentligt.


RESULTATMÆSSIG UDVIKLING
Oprydningsåret 2006 og 2007 gav et meget utilfredsstillende underskud, hvoraf ca. DKK 8,0 mio. var omkostningerne ved oprydning/afskrivninger og DKK 6,0 mio. var tilbageførsel af tidligere godskreven skatteindtægt.

2008 var det meget praktiske år, hvor strategien var at optimere alle forretningsområder. Vi måtte konstatere, at omsætningen svigtede, hovedsageligt på grund af svigtende udstykning af byggegrunde og ændringer af forhandlernettet på eksporten. Ligeledes var turnaround-processen nok mere omfattende end forventet. Dette medførte, at vi i 2008 kom ud med et negativ resultat.

Efter udarbejdelsen af en treårs strategiplan begyndte den positiv udvikling for StarPipe A/S. Vi optimerede produktionsapparatet, udviklede medarbejderne, hentede store effektivitetsforbedringer ved at indføre ledelsesværktøjet Lean, og der blev indgået nye kontrakter på DKK 40,0 mio. Grundlaget for de kommende års tilfredsstillende, positive resultater var skabt.

Samtidig med udarbejdelsen af strategiplanen blev der ført forhandlinger om muligheden for salg af Star Pipe A/S til Logstor A/S. Salget blev gennemført med overdragelse af Star Pipes aktiviteter 1. marts 2009 til Logostor A/S.
BILAG 3
KE-BURGMANN A/S

KE-Burgmann A/S er et datterselskab af den tyske koncern, Burgmann Industries, der beskæftiger over 2.500 ansatte. KE-Burgmann A/S er en meget selvstændig forretningsenhed i Burgmann Industries koncernen med otte datterselskaber centralt placeret i hele verden. KE-Burgmann A/S Gruppen har en omsætning på DKK 386 mio. og beskæftiger 440 medarbejdere fordelt med 270 medarbejdere i Danmark og resten hos datterselskaberne i udlandet.

01.01.2005 -
KE-Burgmann A/S

31.07.2006
Salgschef
Jeg havde det fulde ansvar for afsætningen af vævs- og gummikompensatorer, der afsættes igennem otte datterselskaber og 40 partnere fordelt i hele verden. 

Jeg havde ansvaret for 20 salgsingeniører og teknikere, der er placeret i Danmark. Derudover var jeg chef for salgskontoret i Tyskland, som bestod af tre salgsingeniører og en assistent samt to udstationerede salgsingeniører i Polen og USA.

I min korte ansættelse fik jeg lavet væsentlige organisatoriske ændringer i salgsafdelingen og fik derved mere fokus på de enkelte produktgrupper og de enkelte markedsansvarlige.

Som medlem af ledergruppen var jeg med til at tage væsentlige beslutninger om den fremtidige udvikling af virksomheden. Jeg indgik i den overordnede ledergruppe, men også i andre ledergrupper såsom produktion, indkøb af materialer, udvikling, kvalitet og salg.

RESULTATMÆSSIG UDVIKLING

Det fremtidige mål med min ansættelse i KE-Burgmann var at have fokus på afsætning og produktmiks og derved at forøge virksomhedens omsætning væsentligt inden for en nærmere årrække. Desuden var målet at forbedre resultatet ved at have stor fokus på salgs- og omkostningsstrukturen i en virksomhed, der arbejder med kvalitetsprodukter.

Vi hævede det første år af min ansættelse omsætningen for mit forretningsområde fra DKK 117 mill. til forventet DKK 132 mill. Samtidig realiserede vi en dækningsgrad, der var to procentpoint højere end i 2004. 
BILAG 4
SOLBJERG STÅLVAREFABRIK A/S

Solbjerg Stålvarefabrik A/S er et datterselskab i den spanske Bellota-koncern. Solbjerg Stålvarefabrik A/S beskæftiger sig med salg af kvalitetsdele til landbrugsmaskiner, og afsætningen er baseret på 80 procent til OEM-kunder og 20 procent til eftermarkedet. Virksomheden beskæftiger 7-26 medarbejdere.
01.06.2003 -
Solbjerg Stålvarefabrik A/S

31.12.2004
Administrerende direktør 
I min stilling som adm. direktør bibeholdt jeg de væsentligste opgaver fra mit virke som salgs- og eksportchef. Derudover beskæftigede jeg mig med de nedenfor beskrevne opgaver.

Jeg havde det fulde ansvar for den daglige ledelse af Solbjerg Stålvarefabrik A/S. Derudover var jeg for Bellota i Spanien involveret i optimering af synergieffekten af de to selskaber og særligt optimering af salgsindsatsen på alle markeder. Det medførte en væsentlig ændring i markedsopdelingen, og Solbjerg Stålvarefabrik A/S fik det fulde ansvar for de nære markeder for både Solbjergs og Bellotas produktprogram.

Som medlem af en større koncern var det i mange år en naturlig del af min hverdag at rapportere og diskutere på højt niveau med koncernledelsen i Spanien. Det har bevirket, at jeg har en meget stor indsigt i den økonomiske rapportering og forståelse for den økonomiske situation.

I 2002 blev det besluttet at outsource produktionen til Bellota i Spanien. Jeg har været stærkt involveret i hele denne meget store outsourcingproces.

· Strategi for outsourcingproces

· Flytning/installation/igangsættelse og produktion i Spanien

· Kvalitet/leveringssikkerhed

· Investeringer

· Planlægning af produktionen

· Herefter løbende optimering af produktionen.

RESULTATMÆSSIG UDVIKLING


Jeg implementerede en stor markedsmæssig ændring imellem Bellota og Solbjerg Stålvarefabrik A/S, og jeg færdiggjorde outsourcingen af Solbjerg Stålvarefabriks A/S produktion til Bellota.


Omsætningsniveauet på DKK 55 mio. blev bibeholdt, men med et væsentlig bedre resultat end budgetteret.

01.04.1999 -
Solbjerg Stålvarefabrik A/S

31.08.2003
Salgs- og eksportchef

Jeg havde det fulde ansvar for salgsafdelingen og øgede salget fra DKK 48 mio. til DKK 55 mio., samtidig med at indtjeningen steg væsentligt. Salget var fordelt med 20 procent i Danmark, 60 procent på de nære eksportmarkeder og 20 procent i resten af verden.

På virksomheden var der stor strategisk diskussion med ledelsen og bestyrelsen i Bellota. Jeg udarbejdede løbende større rapporter, blandt andet en strategiplan for Solbjerg Stålvarefabriks fremtid, salgsstrategi, brainstorming om Solbjergs fremtidige muligheder, konkurrentanalyse og SWOT-analyser. Derudover rapporterede jeg løbende til ledelsen i Spanien.

Jeg var også med i ledergruppen, hvor jeg var stærkt involveret i den generelle ledelse af Solbjerg Stålvarefabrik og de beslutninger, der blev taget inden for:

· Løbende forbedring af produktionen

· Optimering af produktionen

· Medarbejdernes trivsel
· Kalkulationer

· Kvalitetsområdet

· Salgsstrategi

Jeg fik etableret en særdeles velfungerende salgsorganisation, hvor medarbejderne var motiverede til at yde en særdeles god indsats. Ud over det daglige salgsarbejde løste vi i fællesskab mange konstruktive opgaver, for eksempel:

· Implementering af nyt IT
· Nyt brochuremateriale

· Strategi omkring vores kundesegmenter (OEM – eftermarkedet)

· Nyt messekoncept

RESULTATMÆSSIG UDVIKLING

Jeg opnåede at øge omsætningen fra DKK 48 mio. til DKK 55 mio. og samtidig forbedre resultatet fra et overskud på DKK 2,5 mio. til DKK 4,0 mio.

Den udarbejdede strategi for Solbjerg Stålvarefabrik A/S blev gennemført med de skitserede ændringer.

BILAG 5
STENHØJ HYDRAULIK A/S

Stenhøj Hydraulik A/S er et datterselskab af Stenhøj A/S og beskæftiger sig med fremstilling af hydrauliske værkstedspresser og produktionspresser. Ligeledes består Stenhøj Hydraulik A/S af en selvstændig afdeling, der beskæftiger sig med handel og service.

01.09.1997 – 
Stenhøj Hydraulik A/S

31.03.1999
Salgschef

Da jeg valgte at slutte på Stenhøj Hydraulik A/S, havde jeg opbygget en afdeling med en omsætning på DKK 12 mio. og med et meget tilfredsstillende resultat.

Jeg havde det fulde ansvar for opbygningen af Stenhøj Hydraulik A/S’ handels- og serviceafdeling, som er et selvstændigt profitcenter. Afdelingen blev opbygget fra bunden med etablering af kontor- og produktionslokaler, ansættelse af personale og investering i maskiner og inventar.

Hovedopgaven var at udarbejde et servicekoncept for servicering af presser i Danmark og på eksportmarkederne. Derudover fik afdelingen det fulde ansvar for forretningsområdet handelsvarer, ligesom afdelingen skulle stå for al anden produktion end komplette presser.

Mit job som salgschef for en nyoprettet afdeling medførte, at jeg var involveret i mange opgaver, for eksempel:

· Opbygning af afdelingen

· Daglig ledelse af afdelingen

· Udarbejdelse af arbejdsprocesser og rutiner

· Ansættelse og afskedigelse af personale

· Rapportering til ledelsen i Stenhøj A/S

· Udarbejdelse af budgetter

· Alt salgsarbejde og hvad dette indebar

· Optimering og løbende kontakt til agenturer/leverandører.

RESULTATMÆSSIG UDVIKLING

Da jeg valgte at slutte på Stenhøj Hydraulik A/S, havde jeg opbygget en afdeling med en omsætning på DKK 12,0 mio. og et resultat på DKK 1,4 mio. Den nye enhed fremstod som en selvstændig afdeling med engagerede og motiverede medarbejdere.

01.10.1992 – 
Stenhøj Hydraulik A/S

31.08.1997
Area Export Manager

Jeg havde i fem år ansvaret for en række udvalgte markeder i Europa samt en del kontakt til mange andre markeder i verden. Jeg arbejdede med to produktgrupper: Værkstedspresser og produktionspresser.

Værkstedspresser blev solgt igennem udvalgte forhandlere. Jeg brugte en del tid på at få opbygget et forhandlernet, og det lykkedes, så omsætningen steg betydeligt igennem årene.

Produktionspresserne eller komplette anlæg blev oftest solgt direkte til OEMkunder (B-to-B), og her drejede det sig om projektsalg i størrelsesordenen DKK 100.000–4.000.000. Projekterne var meget store, og der kunne forekomme større omsætningssvingninger fra år til år, men vi formåede at holde en kontinuerlig vækst.

Jeg var også ansvarlig for alle eksportmesser og opbyggede et nyt brochurekoncept.

BILAG 6
PLM ULTRAPAC A/S HAUSTRUPS FABRIKER

11.12.1989 - 
PLM Ultrapac

30.09.1992
A/S  HAUSTRUPS FABRIKER


Eksportsælger

PLM Ultrapac var en nyoprettet afdeling af A/S Haustrups Fabriker, som beskæftigede sig med fremstilling af højbarriere-plastemballager til langtidsholdbare fødevarer for levnedsmiddelindustrien i Europa. PLM Ultrapac sælger et totalt emballagesystem bestående af emballager, oblater, kvalitetskontroludstyr, fylde/lukkemaskiner, prøvepakninger, after sales backup med videre.

Jeg var hos PLM Ultrapac med til at opbygge et nyt emballagekoncept og fik ansvaret for at etablere et kundegrundlag for afdelingen i Europa. Dette indebar høj rejseaktivitet for at finde nye markeder og kunder. Samtidig blev der brugt en del tid på konkurrentanalyser i markedet.

Da jeg begyndte hos PLM Ultrapac, var omsætningen meget begrænset, men efter en meget stor salgsindsats igennem tre år fik vi opbygget et kundegrundlag, der kunne bygges videre på. 

BILAG 7
01.12.1987 - 
DAFA A/S

03.08.1988
Intern sælger

DAFA A/S producerer og forhandler tekniske artikler og tilbehør til byggebranchen. 

01.01.1984 – 
Marimøbel A/S

30.11.1987
Produktionsassistent/leder

Marimøbel A/S var en eksporterende møbelproducent med 80 procent af omsætningen afsat i USA. 

I 1984 blev jeg ansat som Produktionsassistent hos Marimøbel A/S, Horsens, hvor jeg senere blev produktionsleder.

Sammen med min funktion som produktionsassistent/leder varetog jeg andre opgaver, såsom kalkulationer og administration. 

13.08.1981 –

31.12.1983
Vejltek


Handelselev/assistent

Jeg blev i 1983 uddannet inden for handel og kontor hos Vejltek, Vejle, som forhandler hjælpematerialer til industrien.

