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BRUG FOR NATIONAL STRATEGI

Ifelge Green Power Denmark er der brug for at skrue pa tarifferne
for at hente mere kapacitet ud af det eksisterende elnet. ifglge
CIP-Fondens beregninger kan der hentes 7 GW.

NY GEBERIT-DIREKT@R VIL £NDRE FOKUS

Et usikkert projektmarked er medvirkende til eendret fokus i
Geberit Danmark: Det skal flyttes fra enkeltprodukter til samlede
lzsninger - og fra pris til veaerdi, siger direkter Klaus Thomsen.

VARNA SECURITY OP MOD HALVDELEN AF

- NY SPILLER PA DE NYINDREGISTREDE

SIKKERHEDSMARKED ER NU ELDREVNE V2GRID: GENNEMBRUD LADER VENTE PA SIG
Opkabene er i fuld gang med bla. to Hajere komfort, bedre gkonomi og Potentialet er betydeligt, men der er stadig veesentlige barrierer, far
opkeb i Danmark. Et marked, der bliver mere tilfredse monterer. Eldrevne elbiler kan bidrage til stabilisering af elnettet. Det handler bl.a. om
vigtigt for den nye koncern. varebiler hitter. pris, forretningsmodeller og overordnede rammer og standarder.
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TEMA - Fremtidens

varebiler

34 Den elektriske varebil er pa vej til at
blive den nye normal
Udviklingen skyldes ikke mindst, at
udvalget af elektriske varebiler er blevet
langt sterre.

37 Bravida ferer an med de eldrevne

Energioptimering
21 Stigende efterspergsel pa solceller
og batterier

Sikkerhed
31 Varna - ny spiller vil opbygge sik-
kerhedskoncern i Norden

EL

25: Brug for strategi for batterier og
oget fleksibilitet
Ifglge CIP-Fondens beregninger kan der
hentes 7 GW kapacitet ud af det eksiste-
rende el-net ved at skrue yderligere pa
tarifferne.

Den oplagte lesning har fortsat
lange udsigter

V2Grid - brugen af elbilens batteri til at sta-
bilisere elnettet har et betydeligt potentiale,
men barriererne er fortsat betydelige, inden
lesningen for alvor kan sla igennem.

Branchen
16 Borsintroduktion varsler ny vaekst

44 Knopskydning for at styrke radgiv-
ning og salg af batterilesninger

47 Social baredygtighed kan styrke
elbranchen
Energieffektiviseringer, installationer og
tekniske lgsninger fylder meget i debatten
om baeredygtighed, mens den sociale
dimension ofte traeder i baggrunden. Men
det er en fejl, papeger ekspert.

Ny direkter satter nyt fokus for
Geberit

Klaus Thomsen - ny direkter for Geberit
Danmark vil flytte fokus fra enkeltprodukter
til samlede lgsninger - og fra pris til vaerdi.

SIF Gruppen szetter fokus pa private
energikunder

Etableringen af SIF Energy skal skabe

et mélrettet fokus pa privatmarkedet for
energilgsninger. Varmepumper, solcel-

ler og batterilgsninger ventes at blive
centrale vaekstomrader.

52 Var i frit fald - men er nu stabiliseret

Varme & Kol

54 Kinas varmepumpeindustri
buldrer frem
Understattet af en ambitigs feméars-plan
om gren omstilling konkurrerer snesevis af
kinesiske varmepumpeproducenter om de
sterste bidder af det enorme marked.
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InstallaterGruppen vil vaere i sterre i udlandet end i Danmark

Den nyligt barsnoterede InstallaterGruppen vil seette turbo pa veeksten i
udlandet. Pa blot tre ar skal omsaetningen i udlandet overga den danske, for-
teeller Niels Meidahl, der sammen med Peter Frandsen stiftede virksomheder
for tre ar siden.

Flere virksomheder vil gerne
vaere selvforsynende

Det forteeller Henrik Jochumsen, adm.
dir. og stifter af CO2Pro, der leverer
solcelle- og batterilgsninger til bade
erhvery, industri og installaterer.

Fremtidens varebiler - grenne,
digitale og klar til nye forret-
ningsbehov

Bravida seetter sig i spidsen med
enorm investering i eldrevne varebiler.

Nordelektro i gang med
turn-around

En ny ledelse med ejeren, Michael Sa-
xtoft, i spidsen har stoppet blgdningen
i virksomheden, der manglede fokus
pa drift og eksekvering.

Ny spiller pa sikkerheds-
markedet keber op

Med svensk kapital i ryggen er det
nyetablerede sikkerhedsfirma Varna
Security gaet pa opkebsjagt, fortzeller
CEO Robin Boheman.

B GEBERIT

GEBERIT WC-SYSTEM

=N SAM

LET INSTALLATION
40% hurtigere
installation

STOJSVAGT =

TOILETSKYL
> 30% mindre

stgj

SKYLLEEVNE

ENESTAENDE (":
N
Op til 10 gange A

bedre skylleevne \

end standarden

KNOW
HOW

INSTALLED

DO @ - .- - B

=T LOSNING

50 ars garanti pa tilgeengelighed
af reservedele

f ~ \ @ LANGSIGTEDE GARANTIER

B GEBERIT

6 MANEDERS
RETURRET
Forudsat
registrering
af slutkunden

N o STARK
“/.-’ kg OG SIKKER
o Testet til at klare en
belastning pa 400 kg




Er elektrificeringen af Danmark
gaet for staerkt?

At branchen er klar til en accelerering af elektrifi-
ceringen af Danmark vil El & Teknik 2026 messen
i hgj grad understrege.

170 udstillere i de udsolgte haller i Odense
Congress Center vil alle - pa hver deres made -
vise, hvordan de bidrager til at udvikle et gren-
nere Danmark gennem gget elektrificering.

Messens tema er Fremtidens Danmark - ener-
gieffektiv og elektrisk.

Og kunderne er klar. Hvad enten det geelder
virksomheder, der energioptimerer og investerer
i grenne lagsninger eller private, der kaber elbiler i
et tempo, der har overhalet de fleste forudsigel-
ser.

Nar spergsmalet i overskriften alligevel kan
stilles, skyldes det, at Danmark er lgbet ter for ka-
pacitet i elnettet.

Energinets forsinkede udbygning af elnettet
er derfor nu en hindring, der i hgj grad gjort det
svaerere at na malet om en reduktion af drivhus-
gasserne pa 70 pct. i 2030 for slet ikke at tale om
malet om klimaneutralitet i 2050.

Energinet er statsejet, og derfor er det politi-
kerne pa Christiansborg, der i sidste ende sidder
med ansvaret for, at udbygningen af det elnet,
der er helt afgerende for opsaetning af flere vind-
meller, flere solceller mere varmepumpedrevet
fiernvarme - fortseet selv listen - slet ikke kan
folge med udviklingen.

Som bekendt er manglen pa kapacitet sé stor,
at Energinet har stoppet for alle nye starre elnet-

WWW.INSTALLATOR.DK
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Magasinet Installater er fagpressens bedste bud pa et
feelles manedsmagasin for de autoriserede installaterfag
og hertil knyttet radgivningsvirksomhed. Magasinet
daeekker omraderne el, vand, varme, ventilation, energi,
indeklima, belysning, sanitet, design, miljg samt hertil
hearende materialer, vaerktej, bekleedning etc.

Malgruppen:

Alle med professionel interesse i de naevnte fagomrader,
herunder virksomheder med en eller flere ansatte
autoriserede installaterer, arkitekter eller radgivende
ingenigrer med tilsvarende specialer.

Stof til redaktionen modtages fortrinsvis som word-fil
eller lignende via mail til red@horisontgruppen.dk, savidt
muligt vedhaeftet foto, grafer og andet illustrationsmate-
riale i hgj oplasning, helst som eps- eller jpg-filer (HUSK
tydelig kreditering).

Eftertryk er kun tilladt efter forlods aftale med
redaktionen.
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tilslutninger i tre maneder. De arbejder pa en
"akutplan” forlyder det.

Det har betydet, at mange store batteriprojek-
ter, vindmaeller og solcelleparker er sat pa hold -
eller aflyst.

Samtidig lyder det fra store dele af det politi-
ske spektrum, at den grenne omstilling i Danmark
gar for langsomt. Realiteten er vel snarere, at den
er gaet for hurtigt... | hvert fald for det statsejede
Energinet, der for nylig blev kritiseret voldsomt af
Rigsrevisionen for de store forsinkelser i udbyg-
ningen af elnettet.

Derfor er der god grund til, at en ny regering
- hvornar den sa end ma veere pa plads - meget
hurtigt skaber grundlag for, at udbygningen af el-
nettet kan accelereres.

Det handler bl.a. om at etablere en ny meka-
nisme til prioritering af de mange tilslutningspro-
jekter, der star i ke hos Energinet.

Samtidig er der god grund til at kigge pa mil-
jemyndighedernes sagsbehandlingstider. De er
ifelge Energinet vokset fra de oprindelige 100
dage til 800 dage (!) for et anleegsprojekt.

Der skal sikkert skrues pa rigtig mange hand-
tag. For nar branchen er klar og der bade er ef-
terspergsel i markedet efter grenne lasninger og
et politisk nske om at fremme dem, er det politi-
kernes ansvar at rydde forhindringerne af vejen.

Spergsmalet er sa, om de er klar til det - eller
vi blot skal affinde os med, at elektrificeringen er
géet for steerkt?

Abonnement:
Andringer af navn eller adresse for modtagelse af
magasinet Installater, skriv venligst mail til:

abo@horisontgruppen.dk
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Invitation

Bredde i faget.
Styrke i netveaerket.

Solar Blue Install Network og Lzerlingedage 2026
Vi inviterer til tre spaendende events, hvor vi samler installatgrer, leerlinge
og leverandgrer i inspirerende omgivelser med masser af hestekreefter,
fagligt input og gode muligheder for at styrke dit faglige netvaerk.

Dagen er delt i to separate arrangementer

Blue Install Network kl. 8-12.30 Kun for installatgrer
Kun for lzerlinge

Laerlingedag

O LEDVANCE [Panasonic

hidealite [EEas

Gubsg Garage, Silkeborg

15. september

kl. 14-18
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Audi, Fredericia
16. september

elma
instruments

Gratis event.
Tilmeld dig nu!

Keynote: Nikolaj Sonne fra So ein Ding
“Fra handvaerk til high tech:

Sé&dan andrer teknologien elbranchen”
Et underholdende oplaag om teknolo-
giens udvikling, fremtidens Igsninger
og hvordan nysgerrighed styrker
samarbejdet pa tveers af branchen.

Lzes mere om
programmet og
tilmeld dig her

Schneider

Electric

S solar

Classic Car House, Kgs. Lyngby
17. september
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» SG Connect gor det muligt at styre belysningen tradlgst pa en
professionel og energieffektiv made. Produktet er velegnet til bade

nye og eksisterende installationer.

« Systemet er nemt at konfigurere og kan udfare alle de grundleeggende

funktioner, herunder beveegelsesdetektering og dagslysstyring, via
den indbyggede sensor.

» SG Connect er velegnet til belysningssystemer i forskellige miljger,
hvor skalerbarhed er en vigtig faktor, fra sma virksomhedsprojekter
som kontorer, dbne kontorlandskaber og gangarealer til starre
projekter sdasom sundhedsfaciliteter og lagerhaller.

« Internt kommunikerer armaturerne via Zigbee, mens SG Connect
Commissioning App bruger Bluetooth under konfigurationen, hvilket
betyder, at en smartphone er det eneste vaerktgj, installatgren har
brug for.

» Systemet kan udvides og tilpasses lgbende, hvilket gar det fleksibelt

og i stand til at opfylde dine behov

www.sg-as.dk

Connect



Avant

Fremtiden samlet i ét produkt

Integreret cisterne

Cisternen er indbygget i toiletskalen, hvilket
maksimerer den tilgeengelige plads og
giver et moderne udtryk, samt en masse
fordele ift. installationsfrined.

Roca Rimless® Vortex

Toiletskalen er designet til at optimere
vandflow, skyl og rengering med et
hvirvlende skyl. Det giver bl.a. en markant
reducering af aerosoler samt deemper
lydniveauet for skyllet.

Venturieffekt

Venturi-effekten skaber et kraftigt tryk, som
sikrer en palidelig skylning for en grundig
og hygiejnisk rengering af toilettet.

Ikke brug for stram

Den indbyggede cisterne fungerer uden
behov for stram til at skabe skyllet, hvilket
eliminerer afheengighed af eksterne
streamkilder, som findes i tilsvarende
lzsninger.

Forestil dig et toilet med en indtegreret cisterne, der bade giver dig mere plads pa badevaerelset
og samtidig stremliner hele installationsprocessen - helt uden behov for stram og cisternekasse.

Avant

Roca

- AN
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Brugte elbilbatterier genbruges

Et nyt dansk innovationsprojekt
skal demonstrere, hvordan brug-
te elbilbatterier kan fa nyt liv som
energilagre i detailhandlen. Malet
er bade at sikre kritiske funktioner
ved stremsvigt og bidrage til et
mere fleksibelt elnet.

Projektet ReStoreBESS samler
Gridturn, Salling Group, Andel
Energi, Converdan og AAU Ener-
gy med Energy Cluster Denmark
som facilitator. Projektet er stottet
af EUDP og skal testes i en butik
hos Salling Group.

Her skal brugte elbilbatterier
kombineres med intelligent ener-
gistyring og lokal energiproduk-
tion, s& de bade kan optimere

energiforbruget i dagligdagen og
fungere som backup-strem ved
afbrydelser.

"Vi udvikler batterisystemer la-
vet af brugte elbilsbatterier, som
bade kan optimere driften i hver-
dagen og levere backup-strem,
hvis stremmen gar. Det er lige
preecis den type lgsning, vi har
brug for nu: noget, der er resilient,
grent og mere intelligent," siger
Louise Witt Sengelav, CEO i Grid-
turn i en pressemeddelelse.
Ifelge Gridturn rummer brugte
elbilbatterier fortsat betydelig
veerdi som stationzere energi-
lagre, selv om de ikke leengere er
attraktive til brug i keretgjer.

Forsyningstilsynet undersoger

model

Forsyningstilsynet har indledt et
tilsyn med Energinets nye prio-
riteringsmodel for sterre nettil-
slutninger. Formalet er at afklare,
om Energinet kan tage modellen i
brug uden myndighedens forud-
gaende godkendelse.

Energinet preesenterede model-
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len den 27. maj efter tidligere pa
aret at have sat nye nettilslutnin-
ger pa pause i tre maneder som
folge af kapacitetsmangel i trans-
missionsnettet. Den nye model
stiller skeerpede krav til blandt
andet projekters modenhed,
fremdrift og netvenlighed.

Nu skal Forsyningstilsynet un-
dersgge, om de nye kriterier og
modenhedskrav kraever godken-
delse efter elforsyningsloven, fer
de kan anvendes.
Forsyningstilsynet godkender
generelt vilkdr og betingelser
for adgang til transmissions- og
distributionsnettet ud fra prin-
cipper om gennemsigtighed,
ikke-diskrimination, rimelighed og
objektivitet.

Installationsbranchen mangler

stadig folk

Rekrutteringspresset i det tekni-
ske erhvervsliv er aftagende, men
installationsvirksomhederne har
fortsat sveert ved at finde kvalifi-
cerede medarbejdere. Det viser
en ny arbejdskraftundersegelse
fra TEKNIQ.

"Industrien meerker i gjeblikket
konsekvenserne af krigen i Mel-
lemasten, som mindsker behovet
for medarbejdere her og nu. Men
vi ma ikke lade os forbleende af
tallene. Det kan hurtigt vende
igen, og der er fortsat en akut
mangel pa kvalificerede medar-
bejdere ikke mindst i store dele
af installationsbranchen til at
realisere elektrificeringen af sam-
fundet," siger Maria Schougaard
Berntsen, underdirekter i TEKNIQ.
Mens industrien oplever lavere
aktivitet og mindre behov for
arbejdskraft, keemper mange
virksomheder i byggeriet og in-

stallationsbranchen fortsat med
at rekruttere. Hver tredje virk-
somhed i det tekniske erhvervsliv
har forgeeves forsegt at ansaette
medarbejdere inden for de sene-
ste tre maneder.

Samtidig har 28 procent undladt
at sla stillinger op, fordi de ikke
forventede at kunne finde de
rette kandidater.

Gron milliardplan kraever

forandring

Regeringsgrundlaget indeholder
milliardinvesteringer til elektrifi-
cering. Ett vigtigt skridt for den
grenne omstilling, mener TEKNIQ,
men peger pa, at ambitionerne
kun kan realiseres, hvis virksom-
hederne far feerre administrative
byrder og bedre adgang til kvali-
ficeret arbejdskraft.

Regeringen vil afsaette to milliar-
der kroner til elektrificering, styrke
udbredelsen af varmepumper,
udbygge elnettet og fastholde
malet om at udfase gas i 2035.
"Det er positivt, at regeringen vil
saette turbo péa elektrificeringen
med milliardinvesteringer og til-

skud, der kan fa de grenne lgsnin-
ger ud i alle dele af landet," siger
TEKNIQs administrerende direk-
ter, Troels Blicher Danielsen.
Samtidig peger han pa, at virk-
somhederne skal have bedre
rammer for at lafte opgaven.
"Hvis vi skal lykkes med at omstille
Danmark, kraever det, at virksom-
hederne i det tekniske erhvervsliv
kan bruge kreefterne pa kerneop-
gaverne fremfor bevl." Derfor er
malet om at reducere erhvervsli-
vets byrder med 25 procent frem
mod 2035 et vigtigt skridt, siger
han.




Effektiv luft-vand

varmepumpe med
naturligt kelemiddel

METROAIRP

|

METROAIR P er en moderne luft-vand varmepumpe, der sikrer effektiv opvarmning, keling

og varmt vand - ogsa under kraevende nordiske forhold. Med hgj energieffektivitet, drifts-

sikker teknologi og fleksible installationsmuligheder far du en fremtidssikret varmelasning
med lave driftsomkostninger.

Fordele

Varme, kaling og varmt vand i én samlet lasning.

* Frekvensstyret regulering tilpasser sig husets aktuelle behov.
* Kan levere varme ved udetemperaturer ned til -25 °C.
Naturligt kelemiddel (R290) med lavt CO2-aftryk.

Mulighed for stille drift i udvalgte perioder.

[s]

Las mere om
METROAIRP

0
3

EKSPERTER | VARME, VARMT VAND OG VENTILATION METRO THERM

Juniormesterlaere en succes

Hos Serby VVS og El-service har
en 15-arig folkeskoleelev gjort sa
stort indtryk, at virksomheden al-
lerede haber pa et fremtidigt lser-
lingeforlgb. Og ordningen med
juniormesterlaere er generelt blev
godt modtaget, viser en analyse
fra Dansk Industri.

Kristian Mejlstrup har gennem
naesten et skolear veeret i junior-
mesterlzere to dage om ugen hos
virksomheden, hvor elever i 8. og
9. klasse kombinerer skole med
praktik i en virksomhed..

Ifelge Lars Madsen, der er over-
monter hos Serby VVS og El-
service, har samarbejdet veeret
en gevinst for hele virksomheden.
"Jeg synes, ordningen lad spaen-

dende. Og personligt vil jeg altid
gerne hjeelpe de unge. Det har vi
ogsa en forpligtelse til som virk-
somhed. Vi har tidligere haft en
elev i en lignede praktikordning,
ligesom vi konstant har 4-5 lzer-
linge i firmaet. Vi deltager ogsa
arligt i et forleb pa den lokale sko-
le, hvor vi viser faget frem,” siger
han til Blik&Rer.

Overmonteren fremhaever isser
Kristians engagement og an-
svarsfalelse, som har gjort indtryk
pa kollegerne. Samtidig under-
streger han, at ordningen ikke
handler om gratis arbejdskraft,
men om at give unge mulighed
for at leere faget at kende i praksis.

El-varebiler stormer frem

Salget af eldrevne varebiler fort-
saetter med at vokse markant i
Danmark. | april var 40,9 pct. af
alle nye varebiler elektriske, viser
nye tal fra Mobility Denmark. Der-
med nzermer el sig diesel som det
foretrukne drivmiddel i varebils-
segmentet.

| alt blev der indregistreret 2.091
nye varebiler i april, hvilket er en
stigning pa 6,1 pct. sammenlignet
med samme maned sidste ar. Ud-

viklingen drives iszer af el-vare-
bilerne, hvor der blev registreret
855 nye keretgjer - en fremgang
pa 66 pct. i forhold til april 2025,
viser data fra bilstatistik.dk.
Tallene peger samtidig pa en
mere generel vaekst i markedet
for varebiler. Samlet set er antal-
let af nye varebiler steget med
7.3 pct. i arets farste fire maneder
sammenlignet med samme pe-
riode sidste ar.

Danmark topper

paelbiler

Branchenyt

Salget af elbiler fortssetter med
at stige i Europa. | april 2026 blev
der registreret 200.117 nye elbiler
i EU, hvilket svarer til en stigning
pa 38 pct. sammenlignet med
samme maned sidste ar.

Dermed udgjorde elbiler 20,6
procent af alle nye personbiler,
der blev indregistreret i EU i april.
Danmark fastholder samtidig
positionen som det EU-land
med den hgjeste andel af elbiler
blandt nyregistreringerne. Hele
82 pct. af de nye biler, der kom pa

de danske veje i april, var elektri-
ske. | alt blev der registreret 13.721
nye elbiler herhjemme.

Hos Mobility Denmark peger ad-
ministrerende direkter Mads Rer-
vig pa, at udviklingen i Danmark
viser, hvor hurtigt elektrificerin-
gen kan accelerere med de rette
politiske rammer.

“Elbilerne har efterhdnden bidt
sig fast i EU, hvor hver femte nye
bil, der bliver registreret i gjeblik-
ket, er elektrisk. Det er dog ikke
alle medlemslandene, der er lige
godt med i udviklingen. | Spa-
nien, hvor der bliver indregistre-
ret mange biler, ligger elandelen
pa 9,1 procent og traekker derfor
gennemsnittet ned. Erfaringerne
fra Danmark viser dog, at det kan
ga enormt steerkt, men de rette
rammevilkar," siger Mads Rervig,
adm. direkter i Mobility Denmark.

Energinet udskifter

Oresunds-kabler

Hornbask

Energinet er gaet i gang med at
udskifte det ene af de to 400 kV-
kabelsystemer mellem Danmark
og Sverige i Dresund. System 2
har naet slutningen af sin tekni-
ske levetid og bliver derfor for-
nyet i lebet af 2026.

Projektet omfatter udskiftning af
tre sekabler samt nye landkabler
mellem kysten og de tilherende
hejspaendingsstationer pa dansk

Hellebaak

og svensk side. Kystunderborin-
ger er allerede i gang, mens ud-
legning af de nye sgkabler sker i
august og september.

Ifalge Energinet er det vigtigt
at begraense nedetiden pa for-
bindelsen, da kablerne spiller en
central rolle for forsyningssikker-
heden i Dstdanmark. Projektet
gennemferes i samarbejde med
Svenska Kraftnat.
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Branchen

InstallaterGruppen efter bersnotering:

Vil vaere storre i
udlandet end i Danmark

InstallatorGruppen har gennemfort sin borsintroduktion efter et intenst forleb, der begyndte
allerede i oktober. Nu retter koncernen blikket mod international ekspansion og gron

omstilling.

Tekst: Lars Emtekeer | Foto: InstallaterGruppen

a InstallaterGruppen blev bersnoteret,

Dvar det kulminationen pa et forleb, der

havde veaeret planlagt ned til datoen siden
oktober aret fer.

Ifelge Group CEO Niels Meidahl var ambi-
tionen klar fra begyndelsen: InstallaterGruppen
skulle pa bersen. Ikke blot som en finansiel mi-
lepael, men som led i at skabe en langsigtet ejer-
struktur omkring en gruppe af ejerledede instal-
lationsvirksomheder.

Nu er naeste mal sat.

“Inden for de naeste tre ar vil jeg meget gerne
have, at vi er sterre i udlandet end i Danmark. Vi
skal veere en reel international virksomhed,” siger
Niels Meidahl.

Samtidig skal InstallaterGruppen ifglge ham
have en endnu staerkere position inden for gren
omstilling.

“Vi skal veere frontrunner pa det omrade. Det
er ikke idealisme. Det er god forretning,” siger han.

Bersintroduktionen blev gennemfert pa den
dato, der havde veeret sat i kalenderen fra starten.

“Vi startede op i oktober maned, og allerede
dengang havde vi sat 11. juni i kalenderen. Den
har vi holdt til punkt og prikke, selv om verden i
samme periode har vaeret ekstremt volatil,” siger
Niels Meidahl.

Han peger pa, at InstallaterGruppen ikke i
naevneveerdig grad er pavirket af den internatio-
nale uro, der praegede perioden op til noteringen.

“Vitror pa vores koncept og vores forretning. Det
har veeret en ujaevn vej frem mod bersnoteringen,
men resultatet har vaeret rigtig fint,” siger han.

Aktien var overtegnet op til barsintroduktio-
nen, og ifelge InstallaterGruppen kebte mere end
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De to stiftere af InstallaterGruppen, Niels Meidahl, Group CEO og Peter Frandsen, CEO for den
danske del, havde allerede fra starten for tre ar sigte mod at bersnotere selskabet, der forelebig
har opkebt 47 installationsvirksomheder.

“Planen er at kebe den forste virksomhed pa det nye
marked i 2027. Vi har vores favoritter, men vi er ikke
klar til at melde noget ud endnu,” siger Niels Meidahl,
medstifter og Group CEO i InstallaterGruppen, der
sigter mod, at InstallaterGruppen om tre ar skal veere
starre j udlandet end i Danmark.

2.500 individuelle investorer aktier i forbindelse
med udbuddet.

Ikke en kapitalrejsning

Barsintroduktionen blev ikke gennemfert for at
hente ny kapital til selskabet. InstallaterGruppen
fik ikke tilfert penge ved noteringen.

Forklaringen er ifglge Niels Meidahl, at virk-
somheden allerede har et staerkt cashflow og en
relativt lav geeldsaetning.

“Da vi etablerede gruppen, valgte vi meget
atypisk at starte virksomheden uden gezld. Siden
har vi optaget noget geeld, men ikke ret meget. |
forhold til vores indtjening var gzeldsgraden om-
kring 1,7, siger han.

Ifalge ham betyder det, at selskabet i hgj grad
kan finansiere sin vaekst selv.

“Installationsbranchen er dygtig til at omsaet-
te indtjening til kontanter. Vi bor i lejede lokaler,
har leasede biler, og veerktejet er ikke voldsomt
kapitalkreevende. Nar man samler mange selska-
ber i samme branche, bliver man endnu staerkere
pa det omrade,” siger Meidahl.

Fra 11 selskaber til bersnoteret koncern
InstallaterGruppen blev etableret for cirka tre ar

siden, hvor Niels Meidahl og Peter Frandsen fik
FSN Capital med pa idéen. De ferste 11 selskaber
blev grundlaget for koncernen.

Allerede dengang var bersnoteringen en del
af planen.

“Nar man keber virksomheder, keaber man folks
livsvaerk. Vores virksomheder er i gennemsnit
mere end 20 ar gamle. Derfor er det vigtigt med
en langsigtet ejer, og her passede barsnoteringen
godt som mal,” siger Niels Meidahl.

Udviklingen er dog géet hurtigere end ventet.

“Vi har haft en fantastisk udvikling bade i an-
tallet af opkeb og i den organiske vaekst. Det er
sket pa trods af et marked med kraftig modvind,”
siger han.

Naeste marked valges

efter sommerferien

InstallaterGruppen er i dag aktiv i Danmark og
Schweiz med i alt 47 installationsvirksomheder.
Efter sommerferien skal koncernen beslutte, hvil-
ket marked der bliver det tredje.

Dstrig, Irland og Sydtyskland er blandt de
markeder, der underseges.

“Planen er at kebe den farste virksomhed pa
det nye marked i 2027. Vi har vores favoritter, men
vi er ikke klar til at melde noget ud endnu,” siger
Niels Meidahl.

Han understreger, at arbejdet med internatio-
nal ekspansion har kert parallelt med et hgjt akti-
vitetsniveau pa opkeb og barsnoteringen.

“Vi er en relativt lille organisation pa hoved-
kontoret. Samtidig har vi kebt otte virksomheder i
foraret, planlagt international ekspansion og gen-
nemfert barsnoteringen. Det har vaeret et enormt
arbejdspres,” siger han.

Opkeb fortsaetter i Danmark
Det nye marked betyder ikke, at InstallaterGrup-
pen skruer ned for opkebene i Danmark.

“Vi vil fortsat kun kebe de virksomheder, vi vir-
kelig synes er gode. Nar man far et ekstra marked,
spreder man forretningen lidt mere ud, men jeg
tror ikke, det far stor betydning for Danmark,” si-
ger Niels Meidahl.

Koncernen screener lgbende potentielle op-
keb og er typisk i teet dialog med en handfuld
virksomheder ad gangen.

De vigtigste kriterier er ifglge Niels Meidahl, at
virksomhederne er ejerledede, har en stabil ind-
tjening og har en vis starrelse.

“Ejeren skal vaere en person, vi har tillid til, og
som passer ind i gruppen. Derudover siger vi ty-
pisk, at EBITDA skal vaere over 2,5 mio. kroner om
aret,” siger han.

Gren omstilling skal vaere en

god investering

Den anden store strategiske prioritet er den gren-
ne omstilling.

Ifelge Niels Meidahl star bygningsejere over
for store investeringer, hvis de skal reducere CO,-
aftrykket fra deres ejendomme. Her ser Installa-
terGruppen en central rolle for installationsbran-
chen.

“Vi vil gerne hjeelpe bygningsejerne med pro-
jekter, der har korte tilbagebetalingstider. | dag
opfattes gren omstilling ofte som en ekstra om-
kostning. Vi vil gerne vise, at det ogsa kan veere
en god investering,” siger han.

Det kan blandt andet handle om skoler, zldre
boligbyggerier og andre ejendomme, hvor tekni-
ske installationer kan reducere energiforbrug og
driftsomkostninger.

“Vi har som tekniske installaterer en szerlig
mulighed, fordi vi kan komme med lgsninger, der
bade reducerer klimaaftrykket og giver skono-
misk mening,” siger han.

Han afviser dog, at InstallaterGruppen selv
skal finansiere projekterne.

“Det er ikke noget, vi selv kan tilbyde. Det vil
kreeve samarbejdspartnere. Men hvis det skal lyk-
kes bredt, skal der veere korte tilbagebetalingsti-
der, en installater der star pa mal for lasningen, og
muligvis ogsa en finansieringspakke,” siger Niels
Meidahl.

Stifteren har selv kebt aktier

Niels Meidahl har selv kebt aktier i forbindelse
med bgrsnoteringen. Gennem sit holdingselskab
har han kebt for 1 mio. kr., og derudover har han
kebt for yderligere 750.000 kr.

“Jeg vil gerne vise, at jeg er stolt af virksomhe-
den, og at jeg star bag den. Nar jeg beder andre
investorer om at kebe aktier i forbindelse med
barsnoteringen, synes jeg ogsa, det er naturligt
selv at gere det,” siger han.

Selv ejer han omkring 1,1 procent af aktierne.
Den relativt begraensede ejerandel skyldes ifelge
ham, at selskabet fra starten blev etableret uden
geeld og derfor kraevede betydelig kapital.

“For mig har det veaeret vigtigere, at Installa-
terGruppen bliver opfattet som en solid og sikker
virksomhed, end przecis hvor stor ejerandel jeg
selv har,” siger Niels Meidahl.

Aktien var prissat til 15 kr. ved bersintroduktio-
nen, men kunne ikke helt hold niveauet og ligger
nu pa et niveau omkring men ma i ugen efter in-
troduktionen pa omkring 14 kr. pr. styk.
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Fremtidens Varme
- Redan Fjernvarmeunits

Fjernvarme er en stabil, gkonomisk og miljgvenlig varmelgsning.
Med en Redan unit far du en installation, der er optimeret til lavtemperatur fjern-
varme og designet til at opfylde fremtidens krav til energieffektivitet og driftssikker-

hed.

* Energieffektiv drift
Hgj varmeveksler effektivitet = stor afkgling

Optimeret til lavtemperatur fiernvarme

* Miljgvenligt design
Feerre materialer - lavere COz-aftryk
Understgtter gran omstilling i forsyningsnet

* Driftssikker & servicevenlig
Modulopbygget for nem installation og vedligehold
Dimensioneret og konstrueret efter relevant Dansk Lovgivning pa omradet

* Fremtidstilpasset investering

Klar til kommende krav og energimalerintegration
Bidrager til at @ge boligens attraktivitet ved at sikre effektiv og baeredygtig opvarmning

: INTELLIGENT DESIGN
OPTIMAL KOMFORT
ENERGIEFFEKTIV
e e REDAN DRIFT

Se og laes mere pa redan.dk
eller download Redan App
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Energioptimering

Stigende efterspergsel
pa solceller og batterier

Markedet for solceller og batterilosninger er stabilt - og endda svagt stigende - og ikke
synderligt pavirket af problemerene med kapacitet i elnettet forteeller to leverandorer pa El &

Teknik-messen i Odense.

enrik Jochumsen, der er administrerende

H direkter og stifter af Co2Pro, oplever en

tydelig positiv udvikling blandt bade in-
dustri- og landbrugskunder.

Udfordringerne med manglende kapacitet i

elnettet rammer etableringen af store vind- og
solcelleprojekter. Men blandt industrivirksomhe-

Tekst & foto: Lars Emtekaer

der og landbrug er efterspergslen robust.

"Vi arbejder primeert med industrikunder og
sterre landbrug. Her oplever vi generelt ikke de
store udfordringer, fordi der allerede er etableret
adgang til elnettet, fortaeller Henrik Jochumsen,
adm. direkter og stifter af Co2Pro, der leverer sol-
celle- og batterilgsninger til bade erhverv, indu-

stri og installaterer.
Kun nar projekterne bliver meget store, opstar

der behov for forstaerkning af elnettet. Det kan i
nogle tilfeelde give ventetid pa flere maneder,
eksempelvis hvis der skal etableres nye transfor-
merstationer. Men i langt de fleste tilfelde gar
projekterne igennem uden starre problemer.
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Energioptimering
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"Vi ser, at flere gerne vil vaere mere selvforsynende. Samtidig er der en voksende interesse for nedstrem, fordi
elnettet er under pres, og der forekommer flere uplanlagte afbrydelser,” forklarer Henrik Jochumsen, der er

adm. direkter i Co2Pro.

@nske om selvforsyning og backup driver
markedet

Aret er startet stabilt, men med en stigende in-
teresse drevet af hgjere energipriser og et gget
fokus pa forsyningssikkerhed.

"Vi ser, at flere gerne vil veere mere selvfor-
synende. Samtidig er der en voksende interesse
for nedstrem, fordi elnettet er under pres, og der
forekommer flere uplanlagte afbrydelser,” forkla-
rer Henrik Jochumsen.

Det betyder, at flere virksomheder efterspeor-
ger lgsninger, hvor solceller kombineres med bat-
terier, der ogsa kan fungere som backup.

Behovet for stabil strem er seerligt tydeligt i
landbruget og forsyningssektoren.

"I et kyllingeanleeg kan et stremsvigt pa bare
20-30 minutter fa alvorlige konsekvenser. Derfor
er backup helt afgerende, siger han.

Ogsa vandvaerker investerer i stigende grad i
batterilgsninger. Mange har i dag dieselgenera-
torer som backup, men @nsker grennere alterna-
tiver.

Batterier kan i mange tilfelde daekke op mod
90 procent af stremafbrydelser, da de typisk kan
levere strem i 8-12 timer afhaengigt af dimensio-
neringen. Derefter kan andre backup-lgsninger
tage over.

Med stigende energipriser, eget fokus pa for-
syningssikkerhed og behovet for gren omstilling
forventer virksomheden, at interessen for kombi-
nerede solcelle- og batterilgsninger vil fortszette
med at vokse i den kommende tid.

Stigende interesse for lagring

Og billedet genkendes hos Lemvigh-Muller, der
ogsa oplever en stigende interesse for energiop-
timering og batterier til netbalancering.
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ringsformal, der er lettest at realisere.

“De mest sikre business cases er dem med et
klart energioptimeringsformal,” forklarer han. Her
er man mindre afhaengig af usikre indteegter fra
netbalancering, som stadig er vanskelig at forud-
sige.

Pa privatmarkedet er gkonomien i rene batte-
rilesninger fortsat en udfordring.

“Ser man kun pa batteriet, kan tilbagebeta-
lingstiden vaere 10-15 ar,” siger han. Kombineres
batteriet med solceller, ser billedet anderledes
ud:

“Hvis du ogsa ser dig selv som producent af
energi, kan tilbagebetalingstiden vaere omkring
fem ar.”

Derfor giver batterier i dag isser mening som
en del af en samlet energil@sning.

“Sammen med solceller giver det bedre me-
ning,” fastslar han.

Efterspargslen drives blandt andet af et sti-
gende salg af solcellesystemer til private samt
skaerpede krav i nybyggeri. Samtidig ser virksom-

Mikkel Lohmann Davidsen, vice przesident Installation i Lemvigh-Mdiller.

Samtidig spiller elnettets kapacitetsudfordrin-
ger en vigtig rolle i udviklingen.

Her er signalet fra distributionsselskaberne
klart:

“De @nsker faktisk flere batterier pa nettet. Det
hjeelper med at stabilisere leverancerne,” siger
Mikkel Lohmann Davidsen, vice president for In-
stallation i Lemvigh-Mduller.

“Vi ser konkret, at vores salg af batterier sti-
ger,” siger han og understreger samtidig, at pro-
jekterne ofte er komplekse og derfor tager tid at
gennemfare.

Nar det geelder gkonomien i batterilgsninger,
er det iseer projekter med et klart energioptime-

heden en bred anvendelse af batterilgsninger pa
erhvervssiden.

“Vi ser dem blandt andet i landbrug, biografer
og virksomheder med behov for backup,” siger
Mikkel Lohmann Davidsen. Derudover er der ak-
tarer, som investerer malrettet i batterier til net-
balancering, hvor adgang til elkapacitet kan vaere
afgerende.

Seerligt landbruget fylder i efterspargslen. “Vi
har solgt flest batterier vest for Storebezelt, isaer til
landbrug,” siger han og forklarer, at fokus her ty-
pisk er pa energioptimering - selv om nogle pro-
jekter senere udvikler sig til i stedet at handle om
netbalancering.
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Klimaanlaag og varmepumper
til enhver installation

Miljovenlige kglemidler: R290, CO2, NH3

Kapacitet: 2-500 kW+

Vi tilbyder et bredt produktsortiment samt solid vejledning og
teknisk produktsupport — f@r, under og efter installation.

Udbygningen af elnettet er
forsinket - og kan ikke folge med
det ogede forbrug. Derfor er

der brug for en national strategi
for batterier og for en oget
fleksibilitet i elnettet gennem en
*videreudvikling” af tarifferne,
mener Green Power Denmark.

ey L

En bedre udnyttelse af elnettet gennem udvikling af tarifmodel-
lerne og @get brug af batterier er nedvendig, mener Green Power
Denmark.. Foto: Montgomery/Energinet

Naturlige og PFAS-frie
kolemidler med lav GWP

brancheorganisation:

Brug for strategi for
batterier og gget
fleksibilitet | elnettet

til professionelle installatgrer SHE Tokst: Lors ek

ji.dk = www.hjj.dk

750

Kolding: Niels s Vej 1, DK-6000
Aarhus: Johann Gutenbergs Vej 11-13, DK-8200

H.JESSEN JURGENSEN AlS

e staerkt svingende elpriser havde ifelge
DGreen Power Denmark allerede i novem-
ber 2024 faet 70 pct. af danske husstande
til at veelge et abonnement med timeafregning.
De svingende elpriser er blevet toppet op med
tariffer, der ger det (endnu) dyrere at bruge
strem, nar traekket pa elnettet er sterst.
Men ifelge CIP-Fondens beregninger kan der
hentes 7 GW kapacitet ud af det eksisterende
elnet ved at skrue yderligere pa tarifferne - og

det er Nicolaj Malgaard Jakobsen, afdelingschef
i netgkonomi i Green Power Denmark helt enig i.
"Tarifferne er et vigtigt redskab, som kan veere
med til at pavirke forbrugernes adfeerd. Tidsta-
rifferne virker. Vi kan tydeligt se, at forbruget af
strom flytter til tidspunkter, hvor tariffen er lav, og
der er mindst pres pa elnettet. Der er ogsa indfert
effektbetaling for de sterste elkunder, for at an-
spore dem til at begraense deres treek pa nettet.
Det kommer netselskaberne til at videreudvikle i

de kommende ar,” siger han til Installator.dk, men
tilfagjer:

" Justeringer af tarifferne skal ske efter moden
overvejelse, da det pavirker alle forbrugeres el-
regninger.”

Og det er helt ngdvendigt at udnytte de ek-
sisterende kabler bedre, fordi Energinet - trods
massive investeringer - ikke har udbygget elnet-
tet, s& det kan felge med efterspargslen, der er
steget markant.
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Saledes har Energinet anseggninger om tilslut-
ning af 33,5 GW nyt forbrug liggende fra meget
store elforbrugere, som f.eks nye datacentre og
batteriparker. Men selvom alle disse projekter
ikke bliver til noget, er der behov for sendringer i
lovgivningen, der ger det muligt at prioritere mel-
lem projekterne - og udnytte den eksisterende
kapacitet bedre.

Batterier skal i spil
Her kan en gget brug af batterier ogsa komme i
spil.

Batteriparker er i dag palagt millionstore til-
slutningsafgifter og skal samtidig betale bade nar
de oplader - altsa henter strem fra elnettet - og
nar de aflader for at levere strem til nettet.

Men det skyldes ifalge energianalytiker, Hans
Henrik Lindbo, fra Ea Energianalyse, foraeldede
tarifmodeller fra en tid, hvor batterier slet ikke ek-
sisterede i nettet. “Netselskaberne siger med ret-
te, at strammen bruger nettet flere gange. Men
det er en gennemsnitsbetragtning. Den tager ikke
hgjde for, om batteriet faktisk aflaster nettet,” si-
ger Hans Henrik Lindboe.

Det er netop her, han mener, at tarifmodellen
halter.

Men det er Nicolaj Melgaard Jakobsen ikke
enig i.

"Tarifferne skal afspejle de omkostninger, der
er ved at bruge elnettet. Hvis man tilslutter et
batteri til nettet, skal der veere nok kapacitet i
nettet til, at det kan modtage strem fra og afgive
strem til batteriet. Derfor skal ejeren af batteriet
veere med til at betale omkostningerne. Batterier
giver ogsa anledning til tab af strem - bade nar
de traekker fra og sender strem ud pa elnettet. Ta-
rifferne skal ogsa daekke de omkostninger,” siger
han og fortseetter:

"Batterier kan hjelpe nettet, men de ger det
ikke automatisk. Hvis en ejer af et batteri er villig
til at optreede netvenligt, kan batteriet blive til-
sluttet med begraenset netadgang. Det betyder,
at de sparer tilslutningsbidraget mod til gengeeld
at lade sig begraense, nar elnettet kreever det. Det
er en betragtelig besparelse, som ejere af batte-
rier kan opna, hvis de er villige til at veere fleksible
i forhold til, hvornar de traekker pa nettet,” pape-
ger han.
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| dag kan et batterianleeg ogsa "tjene penge”
ved at levere systemydelser til Energinet.

| dag kan et batterianleeg ogsa tjene penge
ved at stille sin kapacitet til radighed for Energi-
net’s markeder for systemydelser - altsa de ydel-
ser, der holder elnettet stabilt. | praksis betyder
det, at batteriet bliver betalt for at kunne reagere
hurtigt, nar der opstéar ubalance mellem produk-
tion og forbrug.

Stor interesse for batterier

Det sker typisk i markeder som FCR og aFRR, hvor
batteriet enten automatisk eller via styring leverer
eller optager strem for at stabilisere frekvensen.
Indtjeningen kommer dels fra at stille kapacitet
til radighed - en slags
“beredskabsbetaling”
- dels fra den energi,
der faktisk leveres, nar
systemet har brug for
det.

For de fleste an-
laeg sker deltagelsen
via en aggregator el-
ler elhandler, som er
balanceansvarlig og
handterer budgivning
og drift i markederne.
Batteriet skal leve op
til en reekke tekniske
krav - blandt andet
hurtig responstid, di-
gital styring og doku-
menteret performance — men til gengeeld kan det
udnytte sine egenskaber optimalt, fordi batterier
er szerligt velegnede til netop hurtig regulering.
For erhverv og energiprojekter kan systemydelser
derfor udgere en vaesentlig indteegtskilde oven i
eventuelle besparelser pa eget elforbrug.

Qg ifelge Green Power Denmark er interessen
for batterier meget stor.

"Batterier udger 37 pct. af alle forespergsler
om at blive koblet pa elnettet. Netselskaberne
oplever, at der er en stor interesse for at fa til-
sluttet sterre batterianleeg. Husstandsbatterier
er fortsat en ny teknologi, men lige som ved de
store batterier er prisen pa vej ned,” siger Nicolaj
Maglgaard Jakobsen.

Nicolaj Melgaard Jacobsen, afdelingschef i neteko-
nomi i Green Power Denmark. Foto: Green Power
Denmark

Justeringer af tarifferne skal ske
cfter moden overvejelse, da det pa-
virker alle forbrugeres elregninger.

NICOLAJ MOLGAARD JAKOBSEN

Niko Rocker og Niko Toggle
til Niko Home Control

- et strejf af smart design
Intuitive betjeninger med flere
programmeringer per tryk

Scan og
udforsk de
smarte tryk
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Sikkerhed

Ny sikkerhedskoncern
gar pa opkebsjagt i
Norden: Danmark er et
nheglemarked

F'a dage efter lanceringen kobte Varna svenske Nilhe.

Nu peger koncernchef Robin Boheman pa Danmark

som et af de mest interessante markeder for den nye
nordiske sikkerhedskoncern.

"Som en del af Varna far virksomhederne adgang til et sterre netveerk af specialkompetencer, er-

faringsudveksling mellem ferende ivaerksaettere, ressourcer til fortsat udvikling og en langsigtet
ejer med ambitioner om at investere i fremtiden," siger Robin Boheman, CEO i Varna.

Tekst: Lars Emtekeer | Foto: Varna

en nyetablerede sikkerhedskoncern Var-
D na har sat kurs mod at blive en af Nordens
ferende akterer inden for omradesikring
og teknisk sikkerhed. F& dage efter lanceringen
offentliggjorde koncernen sit forste
opkeb, da svenske Nilhe blev en del af
gruppen. Samtidig peger koncernchef

vedligeholdelse af fysisk omradesikring, ad-
gangskontrol og overvagning til anlaeeg med mel-
lemstore og haje sikkerhedskrav. Kunderne findes
blandt andet inden for offentlig infrastruktur,

dage senere kunne annoncere opkebet af Nilhe,
sender et tydeligt signal om koncernens ambitio-
ner.

Robin Boheman understreger dog, at vaek-
sten ikke handler om at gennemfere s&
mange opkeb som muligt.

"Vi har en aktiv opkebsstrategi og ser

Robin Boheman p& Danmark som et af Vi har en akl—iv O,l?k@bSStl‘ateQi 0g muligheden for at opbygge en ferende

de markeder, hvor Varna fortsat ser inte-
ressante veekstmuligheder.

nordisk koncern inden for omradesikring

serm ulz'gh CCZ’C”‘]((‘) rat Opbj}ggc cn og teknisk sikkerhed. Samtidig laegger vi

Varna blev officielt lanceret den 15. féi‘CMdC n()i"dl'Sk k()nCCrn lll’ldcnf(‘)r stor veaegt pa kvaliteten og seger virk-

juni 2026 og bestar i dag af syv virk-

somheder med steerke markedspositio-

til vores decentraliserede model," siger
han til Installater.dk.

somheder i Sverige og Danmark. Blandt om 7"CDlCl’CSZ/C7AZ ng ()g Z—C/Cn ZS/C SZ/C/(C]"‘ ner, god ledelse og en kultur, der passer
dem er de danske selskaber IP Security hed

Scandinavia og Dan Group Alarm Syd, '

som begge arbejder med tekniske sik- ROBIN BOHEMAN

kerhedslasninger til erhvery, industri og
kritisk infrastruktur.

Bag koncernen star kapitalfonden
Triton sammen med de lokale virksomhedsejere.
Ambitionen er at samle nogle af Nordens staer-
keste specialister inden for omradesikring, ad-
gangskontrol, overvagning og andre tekniske sik-
kerhedslgsninger i en felles platform.

Varna fokuserer pa installation, service og

industri, energi, logistik og erhvervsejendomme,
hvor kravene til sikkerhed og driftsstabilitet bliver
stadig sterre.

Aktiv opkebsstrategi
At Varna blev lanceret den 15. juni og allerede tre

Ifelge Robin Boheman er malet ikke
at nd et bestemt antal opkeb, men
derimod at finde virksomheder, som kan
styrke koncernen bade strategisk og

kulturelt.
"Det vigtigste for os er at finde de rigtige part-
nere, ikke at na et bestemt antal transaktioner.”

Danmark er et vigtigt marked
For danske installaterer og sikkerhedsvirksomhe-
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Sikkerhed

— der er det isaer interessant, at Danmark allerede

fra starten har faet en central placering i den nye
koncern.

Med IP Security Scandinavia og Dan Group
Alarm Syd om bord har Varna faet et solidt fod-
feeste pa det danske marked, og Robin Boheman
laegger ikke skjul pa, at Danmark fortsat er hejt pa
koncernens radar.

"Danmark er et vigtigt marked for Varna. Vi ser
et steerkt sikkerhedsmarked i Danmark med man-
ge velfungerende specialiserede virksomheder
og en hgj teknisk modenhed."

Han afviser ikke, at flere danske virksomheder
kan blive en del af koncernen i fremtiden.

"Vi vurderer lgbende muligheder i hele Nor-
den, og Danmark er et marked, hvor vi fortsat hol-
der gje med interessante virksomheder."

|

chefolk at veere en vigtig arsag til, at konsolide-
ringen i installations- og sikkerhedsbranchen har
kunnet accelerere de senere ar.

Flere krav til investeringer og
kompetencer
Sikkerhedsbranchen er fortsat preeget af mange
mindre og mellemstore specialister. Men ifalge
Robin Boheman bliver det stadig vanskeligere at
sta alene i et marked, hvor kunderne stiller sterre
krav til teknologi, dokumentation og kompeten-
cer.
"Mange

entreprengrledede  virksomheder

er succesrige pa egen hand, men nar markedet
udvikler sig, stiger kravene til investeringer, kom-
petenceforsyning, digitalisering og forretnings-
udvikling ogsa."

Varna vil opbygge en sikkerhedskoncern, hvor de enkelte opkebte virksomheder bevarer deres ledelse og traef-
fer beslutninger taet pa kunderne. Lidt ligesom det sker i InstallaterGruppen og i Koble.

Ligner modellen fra InstallaterGruppen
Varnas organisationsmodel vil virke bekendt for
mange i installationsbranchen. Pa flere omrader
minder den om den model, som danske Installa-
terGruppen og Koble har haft succes med.

For dem alle gzelder det, at tanken er at samle
steerke lokale virksomheder i en sterre koncern
uden at fjerne deres lokale identitet. Virksomhe-
derne fortsaetter under egne navne, med deres
eksisterende ledelser og teette relationer til kun-
derne, mens de samtidig far adgang til kapital,
feelles kompetencer og et sterre fagligt netvaerk.

Hvor traditionelle opkeb ofte indebaerer cen-
tralisering og integration i én fzelles organisation,
bygger bade Varna og InstallaterGruppen pa en
mere decentral tilgang. Her er malet at bevare
det lokale entreprengrskab og den kultur, som har
gjort virksomhederne succesfulde, samtidig med
at de far styrken fra et starre feellesskab.

Netop den tilgang vurderes af mange bran-
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Han mener, at mindre virksomheder kan opna
en raekke fordele ved at blive en del af en sterre
gruppe.

"Som en del af Varna far virksomhederne ad-
gang til et sterre netveerk af specialkompetencer,
erfaringsudveksling mellem ferende iveerksaette-
re, ressourcer til fortsat udvikling og en langsigtet
ejer med ambitioner om at investere i fremtiden.”

Samtidig understreger han, at virksomheder-
ne ikke mister deres identitet.

"De bevarer deres lokale identitet, brand og
operationelle frihed. Vi ser det som en model,
hvor virksomhederne kan fortsaette med at vaere
entreprenante, men med bedre forudsaetninger
for at vokse."

Kultur skal ikke integreres vaek

Netop frygten for at miste selvsteendighed er ofte
et tema, nar mindre virksomheder bliver en del af
starre koncerner.

Men ifelge Robin Boheman er det modsatte
tilfeeldet hos Varna.

"Hele Varnas model bygger pa decentralise-
ring og lokalt iveerkseetteri. Vi opkeber ikke virk-
somheder for at centralisere driften eller aendre
det, der har gjort dem succesrige.”

| praksis betyder det, at virksomheder som Nil-
he, IP Security Scandinavia og Dan Group Alarm
Syd fortseetter med deres eksisterende ledelser.

"De lokale ledelser fortseetter med at lede de-
res virksomheder, treeffe beslutninger teet pa kun-
derne og udvikle deres organisationer. Vores rolle
er at stotte med ressourcer, erfaringsudveksling
og strategisk udvikling."

Al og intelligente sikkerhedsl@sninger

Nar Robin Boheman ser frem mod de naeste fem
ar, forventer han betydelige teknologiske foran-
dringer i sikkerhedsbranchen.

Kravene til beskyttelse af kritisk infrastruktur,
industrianlaeg og logistikcentre stiger, samtidig
med at teknologien bliver mere avanceret.

"Teknisk set ser vi en fortsat udvikling mod
mere intelligente og integrerede sikkerhedsles-
ninger, hvor kameraovervagning, adgangskon-
trolsystemer, sensorer, analyseveerktgjer og soft-
ware arbejder sammen."

Kunstig intelligens kommer ogsa til at spille en
stadig sterre rolle.

"Datadrevne lgsninger og @get brug af Al vil fa
stor betydning i de kommende ar."

Ifalge Boheman er det netop derfor, Varna gn-
sker at samle virksomheder med forskellige spe-
cialkompetencer.

"Vi positionerer os ved at samle ferende spe-
cialiserede virksomheder med dyb teknisk kom-
petence inden for forskellige omrader af sikker-
hedssektoren. Sammen skaber vi en platform, der
kan imgdekomme kundernes stigende krav, sam-
tidig med at vi fortsaetter med at investere i kom-
petence, teknologi og langsigtede kundeforhold."

Fokus er pa vaekst - ikke exit

Selvom Triton star bag etableringen af Varna,
ognsker Robin Boheman ikke at spekulere i, om
koncernens fremtid pa lzengere sigt skal vaere en
barsnotering eller et salg.

"Vi befinder os stadig i en tidlig fase af rejsen,
og vores fokus ligger fuldt ud pa at udvikle virk-
somheden sammen med de selskaber, der alle-
rede er en del af koncernen, samt at byde nye en-
treprengrer velkommen, som deler vores vision."

Han afviser ikke, at der pa et tidspunkt skal ta-
ges stilling til ejerstrukturen.

"Det andet ma komme senere, og i sidste ende
bliver det et spargsmal om ejerskab."

Indtil videre er malet klart: At bygge en steerk
nordisk koncern inden for teknisk sikkerhed med
lokale entreprengrer som drivkraft og Danmark
som et af de vigtigste vaekstmarkeder.

o
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Tema: Fremtidens varebiler

Fremtidens varebiler

2026:

Grenne, digitale og klar til
nye forretningsbehov

Den elektriske varebil er pa vej til at blive den nye normal i danske
virksomheders bilflader. Nye tal fra Mobility Denmark viser, at 45 procent
af alle nyindregistrerede varebiler nu er eldrevne - en markant stigning

pa fa ar og endnu et tegn pa, at elektrificeringen har faet solidt fodfaeste i

erhvervslivet.

Tekst: Lars Emtekaer

dviklingen skyldes ikke mindst, at udval-
U get af elektriske varebiler er blevet langt
sterre, og at virksomhederne i stigende
grad oplever, at teknologien kan deekke de dag-
lige transportbehov. Samtidig er beslutningsta-

gere blevet mere fortrolige med elbiler gennem
deres private erfaringer, vurderer Troels Hartung,
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baeredygtighedschef i TEKNIQ.

"For fa ar siden var man last til ganske fa mo-
deller og leveranderer. | dag kan virksomhederne
veelge lgsninger, der passer langt bedre til deres
konkrete behov. Samtidig er mange blevet fortro-
lige med elbiler privat, og derfor virker det mindre
drastisk at veelge elektrisk, nar bilfladen skal for-

nyes,” siger han.

Selv om ladeinfrastrukturen generelt er blevet
markant bedre, er der fortsat udfordringer. Seer-
ligt handveerkere og serviceteknikere, der arbej-
der pa byggepladser eller i industriomrader langt
fra de etablerede ladenetveerk, kan opleve be-
greensninger. Ogsa manglende lademuligheder

ved medarbejdernes boliger er fortsat en udfor-
dring nogle steder.

"Derfor er omstillingen stadig praeget af indivi-
duelle vurderinger. For virksomheder med mange
lokale serviceopgaver er elvarebilen ofte et op-
lagt valg, mens medarbejdere med meget lange
daglige kerselsbehov i nogle tilfeelde fortsat har
behov for andre lgsninger,” siger Troels Hartung.

Bravidas storindkeb
At markedet er modnet, ses ogsa hos de sterste
akterer i teknikbranchen. | november sidste ar an-
noncerede Bravida Danmark en rekordordre pa
500 elektriske varebiler - den sterste enkeltor-
dre af sin slags i Danmark. De nye Ford E-Transit
Custom og E-Transit Courier skal leveres i lgbet
af 2026 og indgar i virksomhedens strategi om at
accelerere den grenne omstilling af bilfladen.
Bravida har bestilt i alt 800 eldrevne varebiler.
Det betyder, at mere end 50 pct. af gulplade-fla-
den vil veere elektrisk ved arets udgang.

< Flere og flere installationsvirksomheder invester i

eldrevne varebiler. Med de nuvaerende dieselpriser
er besparelsen pa driften markant - og sé er bilerne
mere komfortable, sikre og nemmere at kere for
monteren. Foto: Eltel

Laes mere om virksomhedens erfaringer — og
deres besparelser ved investeringen her.

Bravidas investering illustrerer en bredere
tendens i installations- og servicebranchen, hvor
elektrificeringen ikke leengere primzert drives af
klimaambitioner, men i stigende grad af drifts-
maessige og gkonomiske hensyn. Nar virksomhe-
derne vurderer, at elvarebilerne kan lgse opga-
verne, bliver de et naturligt valg ved udskiftning
af bilparken.

Meget mere digital og komfortabel

Men den elektriske drivlinje er kun én del af den
omstilling, der praeger varebilsmarkedet. | lgbet
af de seneste tre ar er varebilen i stigende grad
blevet udviklet til en digital arbejdsplads pa hjul.
Moderne modeller er udstyret med avancerede
sikkerhedssystemer som automatisk nedbremse,
blindvinkelovervagning og intelligent hastig-
hedsassistent, mens digitale instrumenter, flade-
styring og lebende softwareopdateringer ger det
muligt at integrere bilen taettere med virksomhe-
dens daglige drift. Samtidig er komforten rykket
markant op i niveau med bedre ergonomi, mere
stegjsvage kabiner og teknologiske Igsninger, der
tidligere var forbeholdt personbiler.

Udviklingen afspejler et skift i virksomheder-
nes forventninger til varebilen. Hvor den tidligere
primaert blev betragtet som et transportmiddel,
ses den i dag som en integreret del af arbejds-
pladsen og forretningen. Bilen skal ikke alene
transportere medarbejdere og materialer, men
ogsé understatte produktivitet, dokumentation,
kommunikation og sikkerhed. Fremtidens varebil
bliver derfor ikke kun grennere, men ogsa mere
digital, mere intelligent og bedre tilpasset de krav,
som moderne handveaerks- og servicevirksomhe-
der stiller til deres mobile arbejdspladser.

"For virksomheder med mange lokale ser-

viceopgaver er elvarebilen ofte et oplagt
valg, mens medarbejdere med meget
lange daglige kerselsbehov i nogle tilfselde
fortsat har behov for andre lesninger,”
siger Troels Hartung. Foto: TEKNIQ
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unidrain

For man kan

reducere sit Klimaaftryk,

unidrain.dk

ma man kende det

Det er tanken bag Unidrains fgrste ESG-rapport

— et eerligt billede af, hvor vi star i dag.

Hent vores
nye klimarapport

Tema: Fremtidens varebiler

Bravida saatter strem til varebilerne;

El giver bade markant lavere
omkostninger og gladere

montarer

Bravida er i fuld gang med en markant elektrificering af varebilsfladen. Ved arets udgang
forventer teknikvirksomheden, at mere end halvdelen af de cirka 1.600 varebiler korer pa el.

Tekst: Lars Emtekeer | Foto: bravida

ravida har de seneste ar sat fart pa omstil-
B lingen fra diesel til el i virksomhedens dan-
ske varebilsflade.

12025 fik virksomheden 300 eldrevne varebi-
ler pa vejene, og i ar felger yderligere 500. Der-
med forventer Bravida, at mere end 50 pct. af de
cirka 1.600 varebiler i Danmark vil vaere elektriske
ved arets udgang.

Ifelge Mark Lyskjeer, fleet manager i Bravida,
er beslutningen bade drevet af klimaambitioner,
kundekrav og et gkonomisk regnestykke, der i sti-
gende grad falder ud til elbilernes fordel.

“Med de braendstofpriser, vi ser lige nu, taler vi
om besparelser pa 30-40 pct. ved at have en el-
bil kerende frem for en dieselbil. Det kan maerkes
positivt pa bundlinjen,” siger han.

Ogsa lavere gren ejerafgift, billigere energi og
faldende priser pa elvarebiler har gjort omstillin-
gen mere attraktiv.

“Tidligere var elbilerne dyre, og forskellen mel-
lem en dieselbil og en elbil var ikke sa stor. Nu er
priserne faldet, og det forstzerker bare, at det er
billigere at kare elbil,” siger Mark Lyskjeer.

Data viste vejen
Fer Bravida for alvor gik i gang, lavede virksomhe-
den en grundig analyse af kerselsmanstrene i fla-
den. Her viste GPS-data, at bilerne i gennemsnit
kerer lige under 100 kilometer om dagen.

Det blev afgerende for beslutningen.

“Med de reekkevidder, bilerne har i dag, kunne
vi hurtigt se, at elbiler sagtens kan passe ind i vo-
res flade. Vi har selvfelgelig nogle, der kerer rigtig
mange kilometer, hvor elbilen ikke passer endnu.

Men vi har ogsa rigtig mange, der ikke kerer sa
langt,” siger Mark Lyskjeer.

Bravida har valgt Ford E-Transit Courier og
Ford E-Transit Custom. P& papiret ligger reekke-
vidden omkring 330-340 kilometer, men i praksis
regner virksomheden med cirka 180-200 kilome-
ter pa en kold vinterdag og 230-250 kilometer i
mildere vejr.

Montererne var med i valget
Valget af bil blev ikke truffet alene pa et regneark.
Bravida gennemfarte et sterre udbud og invite-
rede bilproducenter med relevante elvarebiler til
test.

Syv monterer deltog i en testdag i decem-
ber, hvor bilerne blev vurderet pa blandt andet
reekkevidde, siddekomfort, ind- og udstigning,
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De store smil var frremme, da Bravidas adm. dir. Christian Alse i november 2025 gav handslag til Frank Skjaer-
baek, administrerende direkter for Ford hos NCG Motor Company pa yderligere 500 eldrevne varebiler.

adgang til varerummet og den samlede kereop-
levelse.

“Det var vigtigt for os at lytte til dem, der bru-
ger bilerne hver dag. Det handlede ikke kun om
reekkevidde, men ogsa om hvordan man sidder,
og hvor let det er at komme ind og ud af bilen
mange gange i lgbet af en arbejdsdag,” siger
Mark Lyskjaer.

Tilbagemeldingen fra montererne har ifelge
ham veeret positiv.

“De siger, at det er nogle af de bedste varebi-

Pa de koldeste vinterdage

han.
MARK LYSKJZER

ler, de nogensinde har kert i. De far automatgear,
lavt stgjniveau, adaptiv fartpilot, assistentsyste-
mer og navigation. Det bliver en helt anden ople-
velse at kere varebil,” siger han.
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kunne man godt onske sig 100
kilometer ckstra. Men jeg ople-
ver ikke, at rackkevidden er en
AP P
reel udfordring lige nu,” siger

Samtidig ser Bravida en driftsmaessig fordel,
fordi elbilerne har faerre sliddele og kreever min-
dre veerkstedsbesag end dieselbiler.

Kulde og motorvej er stadig en udfordring
Omstillingen er dog ikke uden bump pa vejen.
Den kolde vinter i slutningen af 2025 og starten
af 2026 pressede raekkevidden, sezrligt for de
monterer, der karer meget motorvej.

“Kulde og fart er de faktorer, der pavirker raek-
kevidden mest. Minus 10 grader og meget vind
er ikke en god kombination,” siger
Mark Lyskjeer.

Han vurderer dog ikke, at reek-
kevidden er en afgerende barriere
i hverdagen.

“Pa de koldeste vinterdage kun-
ne man godt gnske sig 100 kilome-
ter ekstra. Men jeg oplever ikke, at
reekkevidden er en reel udfordring
lige nu,” siger han.

En anden udfordring er op-
ladning. Cirka 40 pct. af Bravidas
monterer har mulighed for at lade
hjemme, mens resten ma finde an-
dre lgsninger.

Virksomheden opfordrer derfor medarbejder-
ne til at teenke opladning ind i arbejdsdagen - for
eksempel ved kundebesgg, i frokostpausen eller

mens der registreres timer og bestilles materialer.

“Der kraever lidt mere planlaegning at have el-
bil. Men vores medarbejdere er gode til at finde
lzsninger,” siger Mark Lyskjeer.

Kundekrav skubber pa

For Bravida handler elbilerne ikke kun om @ko-
nomi. Flere kunder - ikke mindst offentlige byg-
herrer - begynder at stille krav om, at service- og
installationsvirksomheder mader op i elbiler.

“Vi ser mere og mere, at der i udbud star, at
man skal komme i elbil. P4 den made er vi klar til
at lgse de opgaver, og der kommer kun mere af
det i fremtiden,” siger Mark Lyskjeer.

Han peger samtidig pa, at varebilerne fylder
meget i virksomhedens CO,-regnskab.

“Biler er kun én del af den grenne omstilling,
men de fylder rigtig meget pa CO,-kontoen. Der-
for giver vi den gas med at fa s& mange elbiler ud
at kere som muligt,” siger han.

Ikke hele fladen kan elektrificeres

Selv om Bravida har store ambitioner, er der sta-
dig dele af fladen, som ikke kan elektrificeres med
de nuveerende modeller pa markedet.

Det geelder iszer virksomhedens infrastruktur-
afdelinger, hvor bilerne traekker minigravere og
transporterer tunge materialer.

“Der er elbilerne ikke i dag til at kunne klare
opgaven. Vi haber og tror pa, at der kommer las-
ninger i fremtiden, men lige nu kan vi ikke omstille
hele fladen,” siger Mark Lyskjzer.

Lasteevne er ogsa et opmaerksomhedspunkt,
fordi elbilerne i sig selv vejer mere end dieselbiler.
Bravida arbejder derfor med at fa flere materialer
leveret direkte pa byggepladsen og med at til-
passe bilsterrelsen bedre til opgaven.

“Bilerne skal ikke veere fyldt op til bristepunk-
tet. Vi arbejder bade med elbiler og med at right-
siz’e fladen, sa bilerne passer bedre til det arbej-
de, de skal bruges til,” siger han.

“Spring ud i det”
Bravida leaser sine biler, blandt andet fordi udvik-
lingen pa elbilmarkedet gar hurtigt, og restveerdi-
erne aendrer sig lgbende.

Til andre installations- og teknikvirksomheder,
der overvejer at skifte diesel ud med el, har Mark

Lyskjeer ét klart rad:
“Spring ud i det. Det er ikke s& farligt, som
mange tror.”

Men han understreger, at forarbejdet er afge-
rende.

“Find ud af, hvor mange kilometer bilerne ke-
rer om dagen - ikke kun om aret. Lav klare poli-
tikker, og serg for at kleede medarbejderne godt
pa. Sa far de en bedre oplevelse fra starten,” siger
han.

Automatisk sikring mod tilbagelab
med ACO Quatrix-K

Ekstremregn og stigende belastning af kloaksyste-
merne stiller starre krav til sikring mod tilbageleb.
ACO Quatrix-K kombinerer motorstyret lukning,
integreret alarm og enkel serviceadgang i en
driftssikker lasning til kloakinstallationer.

* Motorstyret automatisk lukning

* Alarm ved hgjvande og driftsfejl

» Til sort- og grat spildevand

* Nem adgang til service og inspektion

* Dokumenteret funktion og driftsikkerhed

Lees mere om
ACO Quatrix-K

www.aco.dk

Klar til neeste skybrud?
ACO Quatrix-K den professionelle lgsning til
effektiv sikring mod tilbagelab.

Kontakt os i dag pa tIf. 57 66 65 00



m.,.l_ |l

ot o o i o1 1t

il

-
— —

i
i

X

Eeae— . — |
e |

- _—_III
—— ———

= ————

TIL VANDEFFEKTIVITETEN

GROHE EUPHORIA 120 HANDBRUSER

FULDT BOOST

Qe Freude | GROHE
an (Unssen ——

Fas i flere farver

®OO000O

Kombiner et bevidst vandforbrug og en exceptionel oplevelse med den nye,
oscillerende straleteknologi GROHE AgquaBooster. Det innovative Booster-manster
er designet til at intensivere hver eneste drabe for at give et mere kraftfuldt og
opkvikkende bad, selv med reduceret vandgennemstrgmning — for en oplevelse,
der er lige sa fuld af nydelse, som den er gennemtaenkt.*

Oplev den nye, vandforsteerkende AquaBooster-teknologi i GROHE Euphoria 120
handbruseren. grohe.com

*Alle GROHE AquaBooster handbrusere har en integreret vandbegraenser.
Gennemstremningshastigheder varierer afthseengigt af model (5-7,9 I/min
ved 3 bar) sammenlignet med EN 1112 klasse A (12-15 I/min ved 3 bar)

GROHE AquaBooster

PART OF LI X 1L



V2Grid: 1
oplagte lesning|

Den

har fortsat
lange udsigter

"Teknologien er i store track klar til, at elbiler kan blive en aktiv del af energisystemet og
hjaelpe med at stabilisere elnettet. Men selv om potentialet er betydeligt, er der stadig
vaesentlige barrierer, for losningen for alvor kan sla igennem. Det handler bl.a. om pris,
forretningsmodeller og overordnede rammer og standarder.

Tekst: Lars Emtekaer

fremtiden. Selskabet har siden 2016 te-

stet V2Grid-teknologien og er nu ved at
udskifte 10 elbiler for at falge med udviklingen af
teknologien, der ger bilernes batterier til en aktiv
del af energisystemet.

Og potentialet med det stadigt voksende an-
tal elbiler i Danmark er enormt. Ogsa i forhold til
at bruge bilens batteri som husstandens batteri
- V2Home - Vehicle-to-Home.

Men der er fortsat lang vej igen.

Det vurderer Jack Michael Kristensen, chef for
fleksibilitet i Andel Energi - selskabet, der ogsa
ejer Clever, der er Danmarks sterste ladenetvaerk.

" Mange af de nedvendige komponenter og
lesninger findes allerede, men der er ogsa ting,
som ikke er pa plads endnu. Blandt andet arbej-
des der pa EU-plan med at fa harmoniseret ram-

Frederiksberg Forsyning har taget hul pa
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merne, sa det bliver mere ensartet pa tveers,” si-
ger Jack Michael Kristensen, chef for fleksibilitet
i Andel Energi.

Ifelge Jack Michael Kristensen er det ikke tek-
nologien, der er den sterste stopklods.

"Det, vi ser pa teknologisiden, er, at der ikke er
lang tid til, at vi rent faktisk kan det her i praksis.
Men der er stadig nogle udfordringer, blandt an-
det pa omkostningssiden, fer det giver mening i
stor skala, siger han.

Selv om enkelte bilmodeller og lgsninger al-
lerede peger i retning af V2Grid, er det stadig de
feerreste elbiler, der i dag kan levere strem tilbage
til nettet. Samtidig vil det tage tid at udskifte bil-
parken og f& udbredt de nedvendige batteri- og
ladeinfrastrukturer.

Der findes i dag V2G-ladestandere pa mar-
kedet i flere lande i udlandet. Men prisen for en

ladestander inkl. installation i hjemmet kan koste
50-60.000 kr., viser eksempler fra Australien.

Derfor er tidshorisonten fortsat usikker.

- Omdeter 2, 3eller5 ar, er sveert at sige. Men
jeg vil ikke veere overrasket, hvis vi inden for de
farste fem ar ser de farste lgsninger, der fungerer
i praksis, siger han.

@konomien er ikke pa plads

Mens teknologien nzermer sig modenhed, er
egkonomien og incitamentsstrukturerne langt fra
afklaret.

"Der skal nogle rammer pa plads ovenfra, sa
alle akterer opererer pa ens vilkar. Derudover
mangler der forretningsmodeller, som ger det
attraktivt bade for selskaber og forbrugere, siger
Jack Michael Kristensen.

QOg sa er langt hovedparten af de elbiler, der

Frederiksberg Forsyning arbejder sammen med virksomheden Simpler, der leverer den nye generation af V2G-
klargjorte biler, mens teknologien, der styrer samspillet mellem elbilerne og elnettet er udviklet af Nuvve. Foto:
Frederiksberg Forsyning

er solgt i Danmark slet ikke bygget til at kunne le-
vere el tilbage til nettet.

Han peger p3, at situationen minder om den,
man allerede ser inden for fleksibelt elforbrug,
hvor markedet stadig er under udvikling.

"Der vil vaere nogle ar, hvor tingene er i bevee-
gelse, for det finder et naturligt leje,” siger han.

Et centralt spergsmal er, hvem der skal tjene
penge pa lgsningen - og hvordan veerdien forde-
les mellem energiselskaber, elbilsejere og andre
akterer.

"Vi gar ikke ind i det her, medmindre det giver
mening bade for os og for kunden. Der skal vaere
en klar vaerdi for begge parter, siger han.

Forbrugeren skal have kontrol

En anden vigtig problemstilling er forholdet til
forbrugerne. | Danmark er der tradition for, at
kunderne selv bestemmer, og det skal ogsa gael-
de her.

"Det er vigtigt, at det er transparent, og at for-
brugeren aktivt kan vaelge til eller fra. Man skal
ikke binde kunderne til noget, de ikke har sagt ja
til,” siger han.

Han advarer mod modeller, hvor bilproducen-
ter eller andre akterer far adgang til at styre bat-
terierne uden tydeligt samtykke.

"Det skal ikke gemmes i det med smat. Det er
afgerende, at det foregar pa en ordentlig made,”

siger han.

Samtidig vil l@sningerne i praksis i hgj grad
veere automatiserede. | dag giver mange lasnin-
ger pa markedet mulighed for at flytte opladnin-
gen til de billigste timer pa degnet.

"I fremtiden vil opladningen blive endnu mere
dynamisk. Den kan starte senere eller holde pau-
ser undervejs, alt efter hvad der er behov for i el-
nettet. Men forbrugeren vil ikke maerke det, fordi
bilen stadig er klar, nar den skal bruges,” siger
han.

Elnettet driver behovet

Bag udviklingen ligger et voksende behov for
fleksibilitet i elnettet. Nar mange elbiler oplader
samtidig, kan det skabe belastning, som kraever
styring.

Her spiller akterer som Energinet en central
rolle ved at sende signaler om behov for op- eller
nedregulering.

"Vi modtager signaler om, at der er behov for
at skrue op eller ned, og sa justerer vi forbruget
inden for de aftalte rammer. Det kan for eksempel
veere ved at pause opladning midlertidigt, siger
Jack Michael Kristensen.

Andel Energi arbejder allerede i dag med flek-
sibilitet pa tveers af en raekke teknologier.

"Vi har omkring 2.000 anleeg pa vores plat-
form - alt fra ladestandere og varmepumper til

< Frederiksberg Forsyning arbejder sammen med virk-

somheden Simpler, der leverer den nye generation
af V2G-klargjorte biler, mens teknologien, der styrer
samspillet mellem elbilerne og elnettet er udviklet af
Nuvve. Foto: Frederiksberg Forsyning

batterier og kel og frys. Det hele bliver samlet og
styret i realtid, helt ned pa millisekunder, siger
han.

Kompleks virkelighed

Selv om potentialet er stort, er V2Grid mere
komplekst end mange andre fleksibilitetslasnin-
ger. En vaesentlig forskel er, at elbilen ikke er sta-
tionzer.

"Bilen bevaeger sig rundt, og det ger det svae-
rere at sikre korrekt registrering og styring. Det er
en af de ting, der ger det her mere komplekst,”
siger Jack Michael Kristensen.

%

"Vi gar ikke ind i det her, medmindre det giver mening
bade for os og for kunden. Der skal veere en klar vaerdi
for begge parter, siger Jack Michael Kristensen, chef
for fleksibilitet i Andel Energi. Foto: Lars Emtekaer /
Installator.dk

Samtidig skal regulering, tariffer og markeds-
design tilpasses, sa de understatter brugen af
batterier i elbiler. | dag er systemet ikke nedven-
digvis indrettet til den type fleksibilitet.

Samlet set tegner der sig et billede af en tek-
nologi, der er teet pa at vaere klar, men som mang-
ler de sidste brikker for at kunne udbredes i stor
skala.

Brikkerne er bl.a. en ensartet standard, aftalte
forretningsmodeller - og ikke mindst - markant
lavere priser pa de smarte ladestandere.

Og sa skal alle de eksisterende lige udskiftes
- ligesom elbilerne skal veere klar til den nye tek-
nologi.
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Vil styrke radgivning og salg af
batterilesninger

Det sonderjyske el-installator- og ingeniorfirma AG Electric onsker at styrke sin position pa
energimarkedet med etableringen af det nye selskab AG Energy, der skal arbejde med energi-
og optimeringsanlaeg til landbrug, industri, erhverv og offentlige bygninger.

Fra venstre:Jon Pall Einarsson, direkter og medejer af AG Electric, Jesper Holmegard Ravn, afdelingschef og medejer
af AG Electric, Christian Skov Hansen, adm. direkter og medejer af AG Electric, Torben Christensen, direkter i AG
Energy, Bjarke Kristensen, entreprisechef og medejer af AG Electric. Foto: AG Electric

pa en markant stigende efterspergsel ef-
ter batterilasninger fortzeller AG Electrics
adm. direkter, Christian Skov Hansen.

"Vi driver i dag en traditionel installationsfor-
retning med meget industri, landbrug, erhverv og
private kunder. Men i takt med udviklingen i ener-
gipriserne og et langt sterre fokus pa forsynings-
sikkerhed, har vi faet rigtig mange forespargsler
pa batterilgsninger og energistyring,” siger han til
Installator.dk.

Han peger pa, at batterilgsninger i stigende
grad bliver interessante for virksomheder, der on-
sker at optimere deres energiforbrug og reducere
omkostningerne ved hgje elpriser.

"Mange kunder vil gerne kunne kebe strem,
nar den er billig, og bruge eller szelge den, nar pri-
sen er hgj. Samtidig ser vi ogsa en voksende inte-
resse for lgsninger, der kan bidrage til stabilise-
ring af elnettet,” forklarer Christian Skov Hansen.

Ud over energistyring oplever AG Electric
0gsa3, at virksomheder i stigende grad eftersper-
ger backup-lgsninger.

"Hvis stremmen forsvinder i en virksomhed,
kan batterianlaegget koble ind og sikre stremfor-
syningen, sa laenge batteriet har kapacitet. Det
er blevet et langt vigtigere tema, end det var for
bare fa ar siden,” siger han.

E tableringen af AG Energy er et direkte svar
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Tekst: Lars Emtekaer

AG Energy skal derfor ikke kun fokusere pa
salg af batterier, men ogsa radgive kunder om
den samlede l@sning og integration i eksisteren-
de installationer.

Nyt selskab skal skabe fokus

Ifalge Christian Skov Hansen blev det besluttet
at etablere et selvstaeendigt selskab for at skabe
fokus og samtidig gere det muligt at levere los-
ninger bredere i markedet.

"Det handler om at samle kompetencerne ét
sted og skabe en platform, der bade kan servicere
vores egne kunder og andre installaterer, som har
brug for de ydelser, vi kan levere,” siger han.

AG Energy skal bade kunne levere komplette
lzsninger med installation og fungere som leve-
rander af batterisystemer til kunder eller installa-
terer, der selv star for montagearbejdet.

"Der er mange akterer, der bare szlger et bat-
teri. Vivil gerne kunne hjaelpe kunderne hele vejen
rundt - bade med radgivning, valg af produkter og
selve installationen. Men vi kan ogsa sagtens le-
vere anlaeg til kunder, der gnsker at bruge deres
egen elektriker,” siger Christian Skov Hansen.

Satser pa erhverv, landbrug og industri
Det nye selskab retter sig isaer mod erhvervskun-
der, landbrug, industri og offentlige institutioner.

AG Energy har allerede leveranderaftaler pa
plads og er gaet i markedet, forteeller Christian
Skov Hansen. Selskabet er forelgbig etableret
med en direkter og en projektcontroller, mens
moderselskabet AG Electric i dag beskaeftiger
omkring 140-150 medarbejdere.

Interessen fra markedet har ifelge direkteren
veeret stor allerede inden opstarten.

"Vi havde mange forespergsler liggende klar,
inden vi officielt gik i gang. Der er tydeligt et be-
hov hos kunderne for radgivning og lgsninger pa
omréadet,” siger han.

Selvom AG Energy skal arbejde med et mar-
ked i vaekst, bliver den geografiske base fortsat
Senderjylland.

"Lokal forankring betyder meget for os. Det er
et af vores mantraer, at vi skal kende de kunder, vi
arbejder med, og veere teet pa dem i de omrader,
hvor vi er til stede,” siger Christian Skov Hansen.

Han vurderer samtidig, at netop den taette
relation til kunderne bliver en vigtig konkurrence-
parameter i et marked, hvor mange nye akterer er
kommet til inden for batteri- og energilasninger.

AG Energy har ansat Torben Christensen, der
har mere end 28 ars erfaring indenfor energibran-
chen som direkter. Selskabet drives fra samme
adresse i Aabenraa som moderselskabet, AG
Electric.
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TEKSTILBASERET VENTILATION

Hurtigere montage.
Lavere vaagt.
Enklere installation.
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Tekstilbaseret ventilation gar montagen hurtigere, lettere og mere effektiv. Alle lasninger
leveres skraeddersyet til projektet med komplet dokumentation og praecise montage-
vejledninger, som sikrer en enkel installation. Den lave vaegt pa bade tekstilkanaler og
aluminiumsskinner giver markante ergonomiske fordele sammenlignet med traditionelle
stalkanaler, samtidig med at behovet for tilpasning pa byggepladsen minimeres.

Resultatet er en fleksibel ventilationslgsning, der passer til stort set alle bygningstyper
og er nem at bade montere og vedligeholde.

www.ke-fibertec.dk

AIR THE WAY YOU WANT

Branchen

Social baeredygtighed
kan styrke elbranchen

Der er i elbranchen et stort, uudnyttet potentiale i at arbejde
mere strategisk med social baeredygtighed. Ifolge Peter Madsen
fra EK - Erhvervsakademi Kobenhavn handler baeredygtighed
ikke kun om energi og klima, men ogsa om mennesker, trivsel og
ansvar for samfundet.

ar beeredygtighed bliver diskuteret i el-

N branchen, er fokus ofte rettet mod den

grenne omstilling. Energieffektiviseringer,

installationer og tekniske lasninger fylder meget i

debatten, mens den sociale dimension ofte tree-
der i baggrunden.

Men det er en fejl, mener Peter Madsen, ad-
junkt pa EK - Erhvervsakademi Kgbenhavn og til-
knyttet forskningsprojektet BiKE (Baeredygtighed
i Kebenhavnske Erhverv).

"Elbranchen er god til at fortzelle, hvordan den
skaber bzeredygtige lasninger for kunderne. Men
nar det geelder egne initiativer, er der stadig po-
tentiale - bade i praksis og i kommunikationen,”
siger han.

Ifelge Peter Madsen handler social bzere-
dygtighed - S'et i ESG - om langt mere end ar-
bejdsmilje og sygefraveer. Det handler ogsa om at
skabe attraktive arbejdspladser, udvikle medar-
bejdere og tage ansvar for det samfund, virksom-
hederne er en del af.

Han peger p3, at sociale initiativer i stigende
grad bliver ngdvendige i en branche, der oplever
mangel pa arbejdskraft, hejt arbejdspres og sti-
gende forventninger til ansvarlighed.

“Sociale tiltag er ikke leengere ‘nice to have.
De er afgerende for at tiltreekke og fastholde
medarbejdere,” siger han.

Samtidig ser han en positiv udvikling, hvor
flere virksomheder arbejder mere systematisk
med omradet.

“Flere virksomheder begynder at arbejde mal-
rettet med social baeredygtighed. Og der er in-
spiration at hente hos nogle af branchens sterre
akterer — bade i de konkrete initiativer og i ma-
den, de kommunikerer indsatsen pa,” siger Peter
Madsen.

Leerlinge og uddannelse som

strategisk indsats

Et af de vigtigste omrader er ifelge Peter Madsen
uddannelse og leerlingeindsatser.

Tekst: Lars Emtekaer

“Sociale tiltag er ikke lzengere ‘nice to have’. De er
afgerrende for at tiltraekke og fastholde medarbej-
dere,” siger Peter Madsen, adjunkt pa Erhvervsaka-
demi Kebenhavn og tilknyttet forskningsprojektet
BiKE (Bzeredygtighed i Kebenhavnske Erhverv). Foto:
Erhvervsakademi Kebenhavn

Mange virksomheder oplever mangel pa leer-
linge, og derfor ber uddannelse teenkes som en
langsigtet investering i branchen, mener han.

Hos SIF Gruppen udger lzerlinge omkring 20
procent af medarbejderstaben.

“Det er ikke bare rekruttering — det er en inve-
stering i branchens fremtid,” siger Peter Madsen.

Han fremhaever ogsd Kemp & Lauritzen som
et eksempel pa en virksomhed, der arbejder sy-
stematisk med livslang laering gennem interne
uddannelsesprogrammer.

Ifelge Peter Madsen kan virksomheder blandt
andet styrke indsatsen ved at opstille konkrete
mal for antallet af lzerlinge, prioritere efteruddan-
nelse og betragte kompetenceudvikling som en
egentlig forretningsinvestering.

Diversitet giver bedre lasninger
Diversitet og inklusion er et andet omrade med

stort potentiale, vurderer Peter Madsen.

“Diversitet er ikke kun et veerdipolitisk spargs-
mal - det er ogsa en forretningsfordel,” siger han.

Han peger pa forskning, der viser, at diversitet
kan fere til bedre beslutninger, sterre innovation
og i sidste ende ogsa en stzerkere bundlinje.

Hos Kemp & Lauritzen er diversitet integreret
i organisationen gennem et diversitetsrad, hvor
bade yngre og eldre medarbejdere er repree-
senteret. Virksomheden arbejder desuden med
lederuddannelse i inklusion for at styrke arbejds-
miljeet.

Selv virksomhedens biler bruges som et sym-
bol pa forskellighed, da de findes i flere forskellige
farver.

Peter Madsen anbefaler blandt andet virk-
somheder at etablere rad eller fora med brede
medarbejderperspektiver, uddanne ledere i in-
kluderende ledelse og gere indsatsen mere syn-
lig - ogsa udadtil.

Samfundsansvar stopper ikke ved
virksomhedens vaegge

Ifelge Peter Madsen ber social baeredygtighed
ogsa reekke ud over virksomheden selv.

Han fremhzaever SIF Gruppens arbejde med
sponsorater og partnerskaber som et eksempel
pa, hvordan virksomheder kan styrke relationer
til omverdenen og samtidig positionere sig som
aktive samfundsakterer.

“Social beeredygtighed stopper ikke ved virk-
somhedens egne vaegge,” siger han.

Virksomheder kan blandt andet engagere sig
ved at stotte lokale foreninger, indga partner-
skaber med uddannelsesinstitutioner og bruge
engagementet aktivt i deres employer branding.

For Peter Madsen er budskabet klart: Elbran-
chen har allerede stzerke kompetencer inden for
gren omstilling — men hvis branchen ogsa styrker
den sociale baeredygtighed, kan det blive en vig-
tig konkurrencefordel i fremtiden.
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Konsolidering og
lesningssalg skal

drive vaeksten

Et afventende projektmarked, konsolidering blandt installatorer; men et fortsat stabilt
renoveringsmarked tegner billedet af installationsbranchen i Danmark lige nu. For Geberit
Danmarks nytiltradte dircktor, Klaus Thomsen er svaret klart: Fokus skal flyttes fra

enkeltprodukter til samlede losninger - og fra pris til veerdi.

Tekst: Lars Emtekaer

vis man leder efter et klart opsving i byg-
ge- og installationsbranchen, ma man
stadig vente lidt endnu.

“Vi oplever et relativt stabilt renoveringsmar-
ked, men et meget usikkert projektmarked. Det
skyldes i hgj grad den geopolitiske situation,” si-
ger Klaus Thomsen i et interview med Installator.
dk

Forventningerne til et vendepunkt er blevet
udskudt flere gange.

“Fer troede vi, det ville komme i 2025, sa i
2026 - men det bliver hele tiden skubbet. Lige
nu ligger markedet samlet set omkring nul efter
forste kvartal.”

Selvom markedet umiddelbart star stille, er
der alligevel tydelige strukturelle bevaegelser un-
der overfladen.

Konsolidering andrer spillereglerne

En af de mest markante udviklinger er den acce-
lererende konsolidering - isaer blandt installate-
rerne, men ogsa blandt radgivere som ingenigrer
og arkitekter.

Ifelge Klaus Thomsen handler det i hgj grad
om skala.

“Mange oplever, at man star steerkere i kon-
kurrencen, hvis man har en vis starrelse. Instal-
latererne er under pres fra administrative krav, og
iseer de mellemstore virksomheder har sveert ved
at fa det til at haenge sammen.”

Konsekvensen er, at flere seger mod sterre
enheder, hvor kompetencer og omkostninger
kan fordeles bredere. Konsolideringen har ogsa
afledte effekter i veerdikaeden.
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“De storre installaterer samler deres indkeb og
kan dermed presse grossisterne ved at spille dem
ud mod hinanden,” forklarer han.

Til gengzeld maerker Geberit ikke et direkte
pres pa samme made.

“Vi arbejder grundleeggende pa samme made
som altid. Vores styrke ligger i at saelge lasninger
med en tydelig veerdi — ikke bare produkter.”

Fra produkt til lasning
Netop skiftet fra produktfokus til Iasningsfokus er
centralt i virksomhedens strategi.

Hos Geberit arbejder man systematisk med
hele vaerdikaeden - fra radgiver til slutbruger.

“For ingenigrer handler det om beregninger
og tekniske lgsninger. For installaterer er det
montage og anvendelse. For arkitekter er det
design. Og for slutbrugeren er det komfort og
velveere.”

Ved at mélrette indsatsen mod de forskellige
akterer forseger virksomheden at skabe efter-
spergsel leengere tilbage i keeden - og dermed
reducere fokus pa pris i den sidste ende.

“Det ger, at vi i hgjere grad kan konkurrere pa
veerdi frem for pris.”

Selvom markedet er afventende, er udviklin-
gen i byggeriet ikke gaet i sta. Tvaertimod peger
Klaus Thomsen pa nye tendenser, der kraever til-
pasning.

“Der sker meget inden for transformationspro-
jekter, datacentre og preefabrikerede lgsninger.
Det stiller nye krav til, hvordan vi bearbejder mar-
kedet.”

Her handler det bade om teknisk udvikling og

om at tilpasse organisationens kompetencer til
nye behov.

Innovation som konkurrenceparameter
En vigtig del af strategien er fortsat investering i
innovation.

Geberit investerer omkring tre procent af sin
nettoomsaetning i produktudvikling - med fokus
pa at optimere vandets vej gennem bygningen.

“Vi arbejder med det, vi kalder ‘Mastering Wa-
ter’ - altsa hvordan vi optimerer flowet fra forsy-
ning til afleb gennem hele bygningen.”

Det handler ikke kun om produkter, men om
systemer og sammenhaenge.

“Vores opgave er ogsa at veere med til at ud-
vikle markedet - gennem uddannelse, innovation
og nye lgsninger.”

En af virksomhedens vaesentlige fordele i et
svingende marked er en bred produktportefelje.

Geberit opererer bade foran og bag vaeggen
- fra keramik og cisterner til rersystemer og aflab.

“Uanset om det er renovering eller nybyggeri,
der driver markedet, har vi en position, vi kan ar-
bejde videre pa,” siger Klaus Thomsen.

Samtidig er der stadig omrader med vaekstpo-
tentiale.

“Vi star meget staerkt pa eksempelvis indbyg-
ningscisterner og vaeghaengte toiletter, men har
starre potentiale inden for blandt andet rersyste-
mer og lyddeempede aflgb.”

“Vi fokuserer pa hele livscyklussen - fra projektering og installation til drift og service. Det er den samlede
lesning, der skaber veerdi." siger Klaus Thomsen, der blev udnaevnt til direkter for Geberit Danmark i marts. Foto:

Geberit Danmark

Et konkret eksempel er virksomhedens Flow-
Fit-system, som ifglge direkteren er en vigtig
vaekstdriver.

Nye teknologier skal drive efterspergslen
Geberit arbejder ogsa med at introducere nye
teknologier til markedet - herunder douchetoi-
letter, som endnu ikke har faet bredt fodfaeste i
Danmark.

“Det er stadig en investering, og udbredelsen
er begraenset. Men udviklingen gér hurtigt, og vi
forventer, at det vil vokse.”

Generelt handler innovationen om at gere in-
stallation nemmere og mere effektiv.

“Vi fokuserer pa hele livscyklussen - fra pro-
jektering og installation til drift og service. Det er
den samlede lgsning, der skaber vaerdi.”

| et fladt marked bliver kampen om markeds-
andele endnu vigtigere.

“Vores mal er altid at vokse hurtigere end mar-
kedet,” siger Klaus Thomsen.

Samtidig arbejder virksomheden aktivt pa at
stimulere efterspergslen — blandt andet gennem
en kommende mediekampagne med fokus pa ba-
deveerelser.

“Vi vil sge opmeerksomheden pa komfort og
velvaere hos slutbrugeren. Det er med til at skabe
efterspergsel i hele vaerdikeeden.”

Indsatsen retter sig iseer mod renoverings-
markedet, hvor den enkelte forbruger spiller en
afgerende rolle.

Samlet set arbejder Geberit i to parallelle spor:

Renovering med fokus pa slutbrugeren

Projektmarkedet med fokus pa sterre bygge-

rier

“Vi skal veere steerke i begge dele,” fastslar Klaus
Thomsen.

Og selvom markedet lige nu star stille, er am-
bitionen usendret:

“At tage markedsandele — ogsa nar vaeksten la-
der vente pa sig,” siger Geberit Danmarks direkter.

FAKTA OM

Klaus Thomsen

Klaus Thomsen har haft en lang karri-
ere i Geberit med en bred vifte af roller
pa tvaers af Danmark, Sverige, Schweiz
og Nordeuropa. Mellem 2013 og 2023
arbejdede han hos Danfoss, hvor han
havde rollen som salgschef.

Gennem sin karriere har Klaus opbyg-
get solid erfaring inden for salg, ledelse
og udvikling af kommercielle strategier.
Efter sin tilbagevenden til Geberit

i 2023 havde han ferst ansvar for
produktledelse i Danmark og har siden
december 2023 haft rollen som Direc-
tor Product Management Northern
Europe.

Her har han arbejdet taet sammen

med bade markeder og organisation
om udvikling af produktportefaljen

og styrkelsen af Geberits position i
Nordeuropa.

Klaus Thomsen tiltradte som direkter
for Geberit Danmark den 16. marts
2026

Geberit

Geberit har hovedkvarter i Schweiz og

er en af Europas ferende leveranderer af

sanitetsprodukter og VVS systemer.
Koncernen har mere end 11.000 med-
arbejdere fordelt pa omkring 50 lande
og opnaede i 2024 en nettoomsaetning
pa 3,1 mia. schweizerfranc (25,68 mia.
kr.).
Geberit Danmark har hovedkontor i
Lystrup ved Aarhus og beskaeftiger
omkring 60 medarbejdere.
Virksomheden har desuden et kontor i
Albertslund og showrooms i Middelfart
og Albertslund.
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Ny selvsteendig enhed skal skabe et
malrettet fokus pa privatmarkedet for
energilosninger. Varmepumper, solceller
og batterilosninger ventes at blive centrale

vackstomrader.

i

"Det vil blive en markant del af forretningen — bade i volumen og omsaetning,” siger Morten Emerik
Rasmussen, afdelingschef i SIF Energi.

SIF Gruppen etablerer SIF
Energi med fokus pa private
energikunder

Tekst: Lars Emtekeer | Foto: SIF Gruppen

IF Gruppen har etableret SIF Energi som
Sen selvsteendig enhed med fokus pa ener-

gilesninger til private boligejere og mindre
erhverv.

SIF Gruppen beskaeftiger omkring 600 med-
arbejdere og leverer tekniske installationer og
servicelgsninger inden for blandt andet el, teknik,
energi og infrastruktur. Koncernen har aktiviteter
over hele landet og har gennem en arraekke vee-
ret aktiv inden for energiomradet med erhvervs-
kunder og offentlige kunder som primaere mal-
grupper.

Ifalge Morten Emerik Rasmussen, afdelings-
chef i SIF Energi, er etableringen af den nye virk-
somhed ferst og fremmest et spergsmal om at
skabe et dedikeret fokus pa et kundesegment,
som hidtil har veeret en del af forretningen, men
som nu far sit eget strategiske fokus.

"Det handler om at skabe et malrettet fokus
pa privatkunder og mindre erhverv. Selvom SIF
Gruppen allerede har steerke kompetencer inden
for energiomradet, har dette segment ikke tidli-
gere haft et selvstaendigt fokus. Med SIF Energi
samler vi indsatsen i en dedikeret virksomhed
med et tydeligt kunde- og markedsfokus, samti-
dig med at vi holder den adskilt fra koncernens
ovrige B2B-forretning. Derfor har vi etableret SIF
Energi," siger han.

Samarbejde med Andel Energi
En vigtig del af satsningen er samarbejdet med

Andel-koncernen. SIF Gruppen offentliggjorde
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tidligere et strategisk partnerskab med Andel
Energi, som sammen med Clever og Watts udger
centrale dele af samarbejdet om levering af ener-
girelaterede lasninger til private kunder.

Ifalge Morten Emerik Rasmussen bygger SIF
Energi videre pa bade egne installationskompe-
tencer og Andel-koncernens steerke position pa
markedet.

"Vi star som en serigs partner med en staerk in-
stallationsforretning. Samtidig har vi et taet sam-
arbejde med Andel Energi, som er et meget an-
erkendt og solidt brand med en stor kundebase,
som vi forventer at bygge videre pa," siger han.

| samarbejdet er rollefordelingen klar.

"l det strategiske samarbejde fungerer vi som
installationspartner for Andel Energi, og SIF Ener-
gi er etableret for at betjene og servicere den del
af forretningen. Det er et teet partnerskab, men
det vil altid veere Andel Energi, der har kundefor-
holdet og den direkte kundekontakt — det har de
stor erfaring med. Vores fokus er installationsde-
len, som er vores kernekompetence. Andel Energi
ved, hvordan man driver en energiforretning og
handterer en stor kundebase. Det er netop kom-
binationen af vores kompetencer, der ger samar-
bejdet til et rigtig godt match," siger han.

Batterier bliver naeste vaekstomrade
SIF Energi forventer iszer vaekst inden for varme-
pumper og solcellelgsninger, men batteritekno-
logi vurderes ogsa at fa stigende betydning.

"Vi forventer isaer vaekst inden for varmepum-

per, vedvarende energi gennem solceller og i
stigende grad batterilgsninger. Batterier er nok
det nyeste skud pa stammen. Varmepumper og
solceller har veeret kendte teknologier i mange ar,
men batterier er kommet ind som et nyt omrade,
og det er noget, vi er meget nysgerrige pa," siger
Morten Emerik Rasmussen.

SIF Energi skal tilfere koncernen et nyt kunde-
segment og forventes pa sigt at fa en vaesentlig
rolle i den samlede forretning.

"Det vil blive en markant del af forretningen -
bade i volumen og omsaetning. Vi kannibaliserer
ikke pa vores eksisterende kundebase, men far
tilfert et helt nyt kundesegment. Sammen med
Andel far vi adgang til rigtig mange private kun-
der, og vi har derfor meget hgje forventninger til
SIF Energi og vaekstpotentialet,” siger han.

Han peger samtidig pa, at handteringen af
mange private kunder stiller andre krav end tra-
ditionelle installationsopgaver.

"Noget af det, vi ogsa forventer at kunne bi-
drage med til branchen, er en ny méade at hand-
tere tusindvis af servicekontrakter og privatkun-
der pa. Det er et helt andet segment, som kraever
stort fokus p& kundecentre, booking, kundeser-
vice og lignende. Her forventer vi at kunne ud-
nytte stordriftsfordele og levere energilasninger
bredt gennem én samlet virksomhed," siger Mor-
ten Emerik Rasmussen og tilfgjer:

"Der er ikke ret mange mellemstore akterer pa
markedet, som har den kapacitet."

Vi skifter navn.
lkke retning.

GK Service bliver en del af Caverion.

For vores kunder betyder det tryghed i hverdagen - med de mennesker,
den faglighed og det samarbejde, de allerede kender.

Men det betyder ogsa mere.

Flere specialister. Stgrre teknisk bredde. Mere data og bedre muligheder
for at optimere drift, energi og indeklima.

Vi samler kraefterne, sa vi kan lgfte mere for vores kunder.

Samme ambition:

Staerkere drift.
Lavere aftryk.

[ g Caverion

I Building Performance
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Var | frit fald — men
er nu stabiliseret —

Trods en solid omsaetningsfremgang pa 16 pct. leverer Nordelektro et markant
underskud i regnskabsaret 2024/25, Resultatet for skat lander pa minus 4,1
mio. kr. mod et overskud pa 1,7 mio. kr. aret for. Ifolge virksomhedens nye
administrerende direktor og ejer; Michael Saxtoft, er forklaringen klar: manglée

fokus pa drift og eksekvering.

Tekst: Lars Emtekeer | Foto: Nordelektro

6 6 Resultatet er ikke tilfredsstillende. Det afspej-
ler, at der ikke har veeret det ngdvendige fo-
kus pa driften,” siger han.

Bag underskuddet ligger en kombination af
svigtende aktivitet og en organisation, der var
gearet til mere, end markedet leverede. Seerligt
feerre renoveringsopgaver og nyinstallationer af
tekniske anleeg end forventet har ramt forretnin-
gen.

“Vi har i perioder haft en kapacitet, der var
sterre end den aktivitet, vi reelt kunne fylde pa.
Det betyder, at indtjeningen ganske enkelt ikke
har veeret hgj nok til at deekke omkostningerne,”
forklarer Saxtoft.

Samtidig er arets resultat belastet af regn-
skabsmaessige nedskrivninger - blandt andet pa
lageret - hvilket yderligere har trukket bundlinjen
ned.

Ny ledelse har genoprettet styringen
Udviklingen i 2024 og 2025 har faet konsekven-
ser. | efteraret valgte Michael Saxtoft selv at ind-
treede som administrerende direkter for virksom-
heden, der beskaeftiger godt 60 medarbejdere.
Samtidig er et nyt ledelsesteam blevet sat.

“Det stod klart, at der var behov for bedre ka-
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pacitetsudnyttelse og en strammere gkonomisty-
ring. Man kan ikke drive en virksomhed som Nord-
elektro uden et skarpt fokus pa driften,” siger han.

Ifalge Saxtoft var en af de centrale udfordrin-
ger, at der i en leengere periode manglede en de-
dikeret driftsledelse.

“Der blev ikke fulgt tilstreekkeligt op pa, hvad
der blev lavet, hvordan det blev lavet, og om det
blev faktureret korrekt. Det skaber hurtigt en
skaev forretning,” siger han.

En af de ferste beslutninger var at anszette
en driftschef og samtidig selv ga teettere pa den
daglige drift. Det har allerede haft en maerkbar ef-
fekt.

“| dag er vi bade driftschefen og jeg selv, der
interesserer os meget konkret for, hvad vores
medarbejdere laver. Det handler om alt fra ud-
nyttelsesgrad til fakturering og kontraktstyring,”
forklarer Saxtoft.

Tiltagene har ifelge direkteren allerede for-
bedret performance markant:

+  Omsaetningen ligger over samme periode sid-
ste ar

Indtjeningen i driften er forbedret
+ Resultatet er laftet — trods feerre medarbej-

dere

“Vi tjener vaesentligt flere penge i driften nu - og
med fzerre folk. Det viser, hvad der sker, nar man
arbejder systematisk med driften,” siger han.

Fra frit fald til stabilisering

Da Saxtoft overtog den daglige ledelse, var virk-
somheden ifglge ham selv i frit fald. Den negative
udvikling fortsatte kortvarigt, men er siden blevet
vendt.

“Vi overtog en forretning i styrtdyk. Ferst fik vi
stabiliseret den, og nu er vi begyndt at lafte den
igen,” siger han.

| dag er underskuddet fra arets ferste mane-
der nzesten indhentet, og forventningen er et po-
sitivt resultat for hele regnskabsaret.

“Det bliver sorte tal. Ikke prangende, men et
fornuftigt resultat - iszer taget i betragtning, at vi
samtidig har ryddet op i en raekke forhold,” siger
han.

En vigtig del af genopretningen har ogsa vee-
ret at skabe gennemsigtighed omkring gkono-
mien - iseer i forhold til finansiering og likviditet.

Saxtoft afviser dog, at finansieringen er en ud-
fordring.

“Vi har en teet dialog med banken og felger li-

kviditeten uge for uge. Der er fuld opbakning, og
jeg har selv mulighed for at tilfere kapital, hvis det
bliver nedvendigt,” siger Michael Saxtoft, der er
eneejer af virksomheden.

Han peger i stedet p3, at den sterste udfor-
dring har veeret at genopbygge tillid efter en pe-
riode med svag ledelse.

“Det skaber naturligt nogle betaenkeligheder
hos omverdenen, nar en virksomhed har vaeret
drevet utilstraekkeligt. Det arbejder vi malrettet
pa at rette op,” siger han.

Nordelektro vandt for tre ar siden et stort
SKI-udbud om elevatorservice for regioner og
kommuner i Jylland og pa Fyn med en aftale, der
leber frem til foraret 2028 og er med til at skaffe
volumen til virksomheden

Med udsigten til en sterre stigning i aktivite-
ten valgte virksomheden derfor at etablere en
afdeling i Fredericia som supplement til hoved-
kontoret i Aalborg for at servicere de mange of-
fentlige elevatorkunder i Syddanmark mere ef-
fektivt.

Fredericia-afdelingen skal i lgbet af de kom-
mende ar udvikles til at kunne tilbyde Nord-
elektros fulde Teknisk Facility Management
(TFM)-koncept, der samler lovpligtige eftersyn,
forebyggende vedligehold og reparationer af alle
kundens tekniske anlaeg inden for bade industri/
produktion og kontor/retail/bolig.

Forventning om sorte tal
Nordelektro har i begyndelsen af det nye regn-
skabsar etableret en ny bestyrelse med Anders
Mogensen, der er mangearig kebmand i Meny-
keeden, som formand. Dette er sket pa foran-
ledning af den tidligere bestyrelse, der efter en
leengere arraekke har ensket at give plads til nye
kraefter i virksomheden.

Med en ny ledelse, strammere styring og @get
fokus pa driften er ambitionen nu at fa Nordelek-
tro tilbage pa et stabilt og lensomt spor.

A

Ejeren af Nordelektro, Michael Saxtoft, overtog selv
tejlerne som adm. direkter i virksomheden i fjor.

Bag underskuddet ligger en kombination af svigtende
aktivitet og en organisation, der var gearet til mere,
end markedet leverede.

“Det handler i bund og grund om at interes-
sere sig for sin forretning — hver dag. Det er ikke
mere kompliceret end det,” siger Michael Saxtoft.

Han gnsker ikke at saette konkrete tal pa for-
ventningerne til indeveerende regnskabsars re-
sultat, men siger:

"Nu tjener vi penge. Det er ikke prangende
endnu, men underskuddet fra starten af aret er
naesten vaek. Jeg forventer et positivt resultat for
aret — et fornuftigt overskud - selvom oprydnin-
gen har medfert ekstra omkostninger.”
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Kinas

Utallige akterer ger konkurrencen pa det
kinesiske varmepumpemarked til det maske
hardeste i verden.

varmepumpeindustri
buldrer frem

Understottet af en ambitios femars-plan om gron omstilling konkurrerer snesevis af kinesiske
varmepumpeproducenter om de storste bidder af det enorme marked. Tag med pa en tur
rundt blandt nogle af de vigtige spillere, der var repraesenteret pa ISH-messen i Beijing i

starten af april.

Tekst & foto: Lars Emtekaer

anfoss, Grundfos og Frese.
D Tre danske virksomheder med stande
pa Messe Frankfurts ISH-messe i det
enorme China International Exhibition Center-
Beijing, der lgb af stablen fra 31. marts til 2. april
var naturligvis selvskrevne at besgge.

Men hvilke af de snesevis af — primeert — ki-
nesiske udstillere pa HVAC-messen var ellers et
beseag vaerd?

Heldigvis havde Messe Frankfurt arrangeret
en guidet rundtur for os - et par handfulde in-
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ternationale journalister - med fokus pa primaert
kinesiske varmepumpeproducenter.

Guiden pa turen rundt i de store haller var
Zhao Hengyi, generalsekreteer for China Heat
Pump Alliance, som i mange ar har veeret en
central akter i udviklingen af energieffektive op-
varmningslasninger i Kina. Han har blandt andet
bidraget til nationale standarder og arbejdet for
at integrere varmepumper i landets grenne ener-
gipolitikker.

Helhedslesninger fra verdens sterste
producent
Et af de ferste stop var hos Haier, der blev grund-
lagt i 1984 og i dag er verdens sterste producent
af hvidevarer malt pa antal solgte enheder. Virk-
somheden har bevaeget sig langt ud over tradi-
tionelle produkter og tilbyder nu komplette las-
ninger til hele hjiemmet.

Haier arbejder med alt fra keling og opvarm-
ning til ventilation, varmt vand, vandrensning og
intelligent styring. Strategien er tydelig: fremti-

A A
Raetts, der blev etableret i 2011, udvikler og ~ Seerligt inden for varmepumper har Haier markeret
producerer hajhastigheds centrifugalblaesere og  sig med globalt ledende salg gennem flere &r - ikke
kompressorer med hej energieffektivitet.  mindst pa sit enorme hiemmemarked.

den ligger i integrerede, energieffektive systemer
frem for enkeltstdende produkter. Seerligt inden
for varmepumper har Haier markeret sig med glo-
balt ledende salg gennem flere ar - ikke mindst
pa sit enorme hjemmemarked.

Samtidig er Haier den af de besagte virksom-
heder, der allerede har etableret sig tydeligt i
Europa. Med en dedikeret HVAC-organisation og
aktiviteter i flere EU-lande er producenten be-
gyndt at dukke op i projekter ogsa i Nordeuropa.

Et bredt udvalg af Haier varmepumper er sa-
ledes ogsa tilgeengelig pa det danske marked. For
den europeiske branche betyder det, at Haier
ikke lzengere blot er en fiern producent - men en
akter, der i stigende grad optraeder i konkrete ud-
bud og installationer.

Fokus pa industriel effektivitet og avan-
ceret teknologi

Virksomheden Raetts, etableret i 2011, repree-
senterer en anden del af markedet med fokus pa
industrielle lgsninger. De udvikler og producerer
hgjhastigheds centrifugalblzesere og kompresso-
rer med hgj energieffektivitet.

Virksomhedens mest markante teknologi er
kompressorer med magnetlejer (maglev), som kan
anvendes i blandt andet varmepumper. Teknolo-
gien reducerer friktion og slid og giver hgj energi-
effektivitet og lavt vedligehold.

Virksomhedens direkter var til stede pa mes-
sen og demonstrerede kompressorens holdbar-
hed, da han kastede en handfuld metrikker ind i
maskineriet, der blot snurrede videre...

Teknologien anvendes i blandt andet fede-
vareproduktion, medicinalindustrien, elektronik-
produktion og spildevandsbehandling - omrader,
hvor stabil drift og energieffektivitet er afgerende.

Raetts er samtidig ikke kun en kinesisk hjem-
memarkedsakter. Virksomheden oplyser selv, at
den har europeeisk hovedkvarter i Herford i Tysk-

land med aktiviteter inden for udvikling, produkti-
on og salg. Dertil kommer europaeiske reference-
projekter, som indikerer, at virksomheden allerede
arbejder aktivt pa markedet - sa vidt vides dog
ikke i Danmark.

Baeredygtige lasninger til boliger og er-
hverv

Hos Goodheat, som er en del af GOODWE Group,
er fokus rettet mod bade bolig- og erhvervsseg-
mentet. Virksomheden udvikler og producerer
luft-til-vand varmepumper og tilhgrende Igsnin-
ger.

Produktportefeljen spaender fra traditionelle
varmepumper til varmtvandslgsninger og syste-
mer til swimmingpools. Ifelge virksomheden er
negleordene bzeredygtighed, hgj energieffektivi-
tet og lavt stegjniveau — parametre, der i stigende
grad eftersparges globalt.

| europaeisk sammenhaeng er det isser moder-
selskabet GOODWE, der allerede har etableret en
steerk position — primzert inden for solenergi og
energistyring med base i Tyskland. Det abner mu-
lighed for, at varmepumper fra Goodheat pa sigt
kan blive en del af integrerede energilesninger i
Europa, men brandet er endnu ikke udbredt.

Tysk teknologi med voksende

position i Kina

Det sidste stop pa turen var hos Bitzer, en tysk
producent med en lang historie inden for kele- og
varmepumpeteknologi. Virksomheden gik ind pa
det kinesiske marked allerede i 1994 og har siden
opbygget en staerk position.

Bitzer arbejder bredt inden for keling og air-
condition - fra industrielle applikationer til trans-
portkeling og fedevaresektoren. Virksomheden
oplever stigende markedsandele i Kina, hvilket
understreger, at internationale akterer fortsat
spiller en vigtig rolle i udviklingen af markedet.

Den guidede tur gav et klart billede af, at Kina
er ikke blot et produktionscentrum, men i stigen-
de grad en innovationsmotor inden for varme-
pumpeteknologi.

Ambitigs femars-plan

Kinas satsning pa varmepumper haenger teet
sammen med landets nye femarsplan, hvor gren
omstilling og industripolitik gar hand i hand. Her
er malet ifelge analyser fra den franske taenke-
tank Institut Montaigne bade at reducere energi-
forbrug og at styrke Kinas position som global le-
verander af clean tech — herunder varmepumper.

Samtidig har myndighederne lanceret en
national handlingsplan, der skal accelerere ud-
bredelsen af varmepumper i bade bygninger og
industri, fortzeller vores guide pa rundturen i mes-
sehallerne, Zhao Hengyi.

For Europa betyder det @get konkurrence fra
en industri, der vokser hurtigt og understettes
politisk. Kina sidder i forvejen tungt pa udvikling
og produktion af batterier og solceller. Og de ha-
rer allerede til blandt de sterste producenter af
varmepumper globalt.

Haier er som naevnt allerede pa det danske
marked. Og flere kinesiske producenter vil uden
tvivl dukke op i de kommende ar.

Om Danmark — og andre europaeiske virksom-
heder — omvendt kommer til at fylde mere pa den
naeste ISH-messe i Kina er der i mod mere tvivl-
somt.

“Man kan ikke bare tage et produkt fra Europa
og seelge det i Kina. Man skal forsta markedet og
tilpasse lasningerne,” siger Jack Wang, der er
chef for Product Management, forskning, udvik-
ling og engineering (RD&E) for Hydronics Kina.

Og sa er konkurrencen i Kina benhéard. Méaske
den héardeste i verden.
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GEMINA € TERMIX

Responsible Engineered Solutions

Varmt vand til
anskerne siden

1986

Siden vi lancerede den forste vandvarmer, Termix 20,
i 1986 har vi gennemgaet en markant udvikling og
kan i dag tilbyde et fuldt program af vandvarmere og
fiernvarmeunits.

Det hele startede med vandvarmeren
Termix 20, her er vii dag

| dag er det den hgjeffektive Termix Novi, der leverer
varmt vand til danskerne. | takt med at teknologien
er blevet mere avanceret, kravene skaerpet og lgs-
ningerne mere energieffektive, er vores produkter
kendetegnet ved samme hgje kvalitet, innovation og
holdbarhed.

Vi leverer flernvarmelgsninger til hele landet og
personlig service fra kompetente fagfolk.

Laes mere pa termix.dk eller ring pa 97 14 14 44

Fordele ved Termix Novi:

Hoj kapacitet God driftsgkonomi

Q Q
Q Lavt energiforbrug Q  Minimalt varmetab
Q Q

Maksimal komfort Stilrent design

KVALITETSLOSNINGER TIL FJERNVARME

TERMIX ONE

TERMIX ONE ISO

TERMIX NOVI

TERMIX NOVI

mmm DANSK KVALITET

Caverion og Danfoss udvider

samarbejdet

Caverion og Danfoss har indgaet
en ny femarig aftale om teknisk
facility management, der omfat-
ter Campus Nordborg og Cam-
pus Grasten - inklusive Redekro.
Aftalen markerer endnu et skridt
i et samarbejde, der har udviklet
sig gennem mere end et arti.

Den nye kontrakt bygger pa en
performanceorienteret tilgang til
bygningsdrift, hvor fokus er pa
hgj driftssikkerhed, transparens
og lebende optimering af tek-
niske installationer. Leverancen
daekker bade den daglige tekni-

ske drift, lovpligtige eftersyn samt
forebyggende vedligehold og
reparationer. Samtidig integreres
digitale lasninger og radgivning
som en central del af ydelsen.
Ifelge Michael Kirkegaard, Mana-
ged Services-direkter i Caverion,
er aftalen et udtryk for en styrket
tillid mellem parterne:

“Aftalen bygger videre pa et
steerkt samarbejde og ger det
muligt at lefte driften gennem en
mere datadrevet og performan-
ceorienteret tilgang,” siger han.

Oland far ny fransk ejer

Den danske ventilations- og
brandsikringsspecialist Dland
skifter ejer og bliver en del af den
franske Airvance Group, en af
Europas ferende virksomheder
inden for ventilation og teknisk
brandsikring.

Overtagelsen markerer afslutnin-
gen pa 18 ar under Saint-Gobain
og omfatter ogsa de nordiske s@-
sterselskaber Bevego i Sverige og
Ventistal i Norge. Dermed styrker

Airvance sin tilstedevaerelse mar-
kant i Norden med adgang til 64
butikker og produktionsfaciliteter
i Danmark, Sverige og Norge.

“Vi gleeder os til at blive en del af
en staerk europaeisk koncern med
fuldt fokus pa samme fagomrade
som os. Vi er kommet rigtig langt
i Dland og har opbygget en staerk
position i markedet,” siger adm.
dir. i @land, Carsten Madsen.

Bravida vinder
mio-entreprise

Branchenyt

Bravida har vundet en stor tekni-
kentreprise i forbindelse med op-
ferelsen af Novo Nordisk Fondens
nye hovedkvarter i Tuborg Stran-
deng i Hellerup. Opgaven har en
samlet veerdi pa 150 mio. kroner
og lgber over de naeste to ar.

Det nye hovedkvarter bliver et
kontor- og administrationsbyg-
geri pa cirka 13.000 kvadratmeter
med fokus pa baeredygtighed,
energieffektive lesninger og an-
svarligt byggeri.

Bravida skal levere kompeten-

cer inden for el, VVS, ventilation,
sprinkler, brand og sikring samt
BMS-lgsninger. Ifalge virksomhe-
den er projektet strategisk vigtigt,
fordi det samler flere af koncer-
nens fagomrader i én samlet en-
terprise.

“Vi er stolte over, at Bravida er
blevet valgt som samarbejdspart-
ner pa dette storstilede byggeri.
For Bravida er dette en strategisk
vigtig aftale, der viser bredden af
forretningen og det staerke tveer-
faglige samarbejde,” siger Kim
Christiansen, direkter for Entre-
priseforretningen i @stdanmark
hos Bravida.

| projektet bliver der arbejdet
malrettet med energioptimering
og materialevalg i teet samarbej-
de med bygherren for at sikre en
fremtidssikret drift af bygningen.

Ny segmentdirektor i
Lemvigh-Miiller

Thomas Cittrup Andersen er til-
tradt som ny segmentdirekter for
EL hos Lemvigh-Mdiller.

Han kommer fra en stilling som
salgschef for EL i Vestdanmark
og far nu ansvaret for at samle
det eksterne salg i EL-segmentet
med fokus pa at styrke salgsle-
delsen og samarbejdet pa tvaers
af organisationen.

Samtidig bliver kompetencecen-
trene Kommunikation og Sikring,
Belysning samt salget af industri-
elle batterier samlet under hans
ledelse.

“Thomas kender bade forretnin-
gen og hverdagen taet pa kun-
derne. Med den nye organisering
far vi et endnu steerkere afsaet
for at accelerere EL-segmentets
udvikling,” siger Mikkel Lohmann
Davidsen, VP for Installation i
Lemvigh-Mdlleri en pressemed-
delelse.

Ifelge Lemvigh-Muller skal den
nye organisering styrke virksom-
hedens position og skabe bedre
sammenhaeng mellem salg og
specialiserede  kompetenceom-
rader.
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Green Power Denmark ansaetter
ny viceadm. direktor

Stine Leth Rasmussen tiltraeder
som viceadministrerende direk-
ter og direkter for infrastruktur i
Green Power Denmark efter som-
merferien.

Hun kommer fra en stilling som vi-
cedirekter i Energistyrelsen, hvor
hun har haft ansvar for elomra-
det, globale energisamarbejder
og energisektorens beredskab.
Dermed bringer hun erfaring fra
nogle af de mest centrale omra-
der i den grenne omstilling.

“Jeg er rigtig glad for at have sa
steerk en kapacitet med pa hol-
det hos Green Power Denmark
fremover. Stine Leth Rasmussen
kommer med dyb indsigt og bred
faglig viden, som vil styrke Green

Power Denmark som den fagligt
steerkeste interesseorganisation
i Danmark,” siger Green Power
Denmarks adm. direkter Kristian
Jensen.

Stine Leth Rasmussen har tidli-
gere veeret afdelingschef i Dansk
Energi, som var en af de tre or-
ganisationer, der fusionerede til
Green Power Denmark i 2022
og kommer dermed med et stort
kendskab til energibranchen.
Hun er uddannet cand.scient.
pol fra Aarhus Universitet i 1998,
tiltreeder stillingen den 1. august
og afleser Mette Rose Skaksen,
der tidligere pa aret er skiftet til
Energi Fyn som administrerende
direkter.

Pettinaroli A/S 50 ar i Danmark

| maj 2026 fejrede Pettinaroli A/S
50-ars jubilzzum i den danske
VVS-branche. Siden etableringen
i 1976 har den italienske virksom-
hed leveret lasninger inden for
blandt andet ventiler, kuglehaner
og gulvvarmesystemer til instal-
laterer og grossister i Danmark
samt i Nord- og Mellemeuropa.

Pettinaroli A/S er en del af Pet-
tinaroli Group, som producerer i
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Italien og leverer VVS-lgsninger
internationalt. Fremadrettet vil
virksomheden fortsat have fokus
pa at udvikle lgsninger, der un-
derstotter en effektiv hverdag for
installaterer.

Virksomheden har gennem arene
udviklet sig fra en lokal akter til en
del af en international, familieejet
koncern med redder i ltalien.

VELTEK rykker ind hos TEKNIQ

Den tekniske brancheorganisa-
tion VELTEK flytter i lgbet af 2026
ind hos TEKNIQ i Glostrup. Malet
er at styrke samarbejdet pa tvaers
af veerdikeeden og give det tek-
niske erhvervsliv en mere samlet
stemme, fremgar det af en pres-
semeddelelse.

Med flytningen kommer produ-
center, grossister og installaterer
fysisk teettere pa hinanden. VEL-
TEK repraesenterer virksomheder
inden for el, vand, varme og ven-
tilation og har medlemmer med
en samlet omsaetning pa over 30
mia. kr.

Ifelge TEKNIQ vil feelles adresse

gore det lettere at koordinere
indsatser, udvikle lgsninger og
udnytte branchens samlede kom-
petencer bedre - bade fagligt og
politisk.

“Nar vi sidder teettere sammen i
hverdagen, far vi bedre mulighe-
der for sparring, hurtigere koor-
dinering og steerkere fzelles pro-
jekter,” siger Andreas Schelbeck,
underdirekter i TEKNIQ.,
Indflytningen sker pa Paul Berg-
sees Vej i Glostrup og forventes
at bidrage til at styrke branchens
arbejde med blandt andet den
grenne omstilling og politisk inte-
ressevaretagelse.
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Schneider Electric har ansat Vicki
Domar Rossen som ny Sales Ma-
nager for Digital Energy i Dan-
mark. Hun far til opgave at styrke
digitaliseringen af bygninger og
sikre, at energieffektivisering i he-
jere grad bliver omsat til konkrete
resultater hos kunderne.

Hun tiltreeder i en tid, hvor bade
stigende energiforbrug og nye
EU-krav — herunder det revide-
rede bygningsdirektiv (EPBD) -
stiller starre krav til optimering af
bygningers drift.

“Vi kan ikke energieffektivisere
Danmark med Excel-ark og gode
intentioner. Hvis vi mener den
grenne omstilling serigst, skal

J

|

-

bygningerne digitaliseres,” siger
Vicki Domar Rossen.

I sin nye rolle far hun ansvar for at
udbrede Schneider Electrics digi-
tale energilgsninger og omsaette
data og teknologi til reel forret-
ningsveerdi. Fokus bliver blandt
andet pa at reducere klaften mel-
lem de data, der indsamles i byg-
ninger, og de handlinger, der fak-
tisk bliver taget, fremgar det af en
pressemeddelelse fra selskabet.
Ifalge Vicki Domar Rossen ligger
en stor del af energipotentialet i
eksisterende bygninger, hvor op-
timering af forbruget kan gere en
vaesentlig forskel.

Fra radon til et sundere indeklima med ECO 1/5

Et for hejt radonniveau blev starten pa et markant bedre indeklima for en familie i Seborg.
De valgte at installere ECO 175, som bidrager til at reducere radonniveauet gennem et
kontinuerligt luftskifte og samtidig hjeelper med at forebygge fugt og tung indeluft.

Fordele ved ECO 175
* Kontinuerligt luftskifte, der bidrager til at reducere radonniveauet i boligen.

* Skaber et sundere indeklima i hverdagen ved samtidig at hj=lpe med at forebygge fugt,
darlig lugt og stillestaende luft.

* Gor ventilationen energieffektiv med varmegenvinding, sa familien far friskere luft uden
unedigt varmetab.
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