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TEMA: AI'l INSTALLATIONSBRANCHEN

Daikin skruer op
for ambitionerne

Vi skal i hvert fald have en betydelig andel af det
danske marked. Pa villasegmentet, som er det, vi
bedst kan male, skal vi vaere blandt markedslederne

JENS BREDNING, DAIKIN DANMARK

BATTERIERNE SKAL AKTIVERES

Batteribranchen efterlyser nyt netprodukt, s& BESS-anleeg kan
afhjeelpe kapacitetsmanglen i elnettet. Malet er, at batterier aktivt
skal kunne aflaste det i de fa timer, hvor nettet er hardest presset

NYT MARKED PA VEJ

Integrerede energilgsninger med solceller, batterier, varmepumper
er pa vej til at blive et attraktivt marked for installaterer, forudser
baeredygtighedschefen i TEKNIQ.

VI KASTER OS OVER GROSSISTER HAR
AI-VAERKTQJER MISTET MILLIARDER

TRUSLER SKABER FORRETNING
For et par ar siden var de ukendte for Hardere konkurrence har kostet Virksomheder i sikkerhedsbranchen oplever aget efterspergsel pa
de fleste. Nu tager ni ud af ti virksom- grossister milliarder, viser analyse baggrund af det hgje trusselsniveau i Danmark, fortzeller direkteren
heder Al-vaerktgjer i brug udarbejdet af Per K. Rasmussen. for SikkerhedsBranchen.

DANSKE HJEM SKAR NED PA OLIE OG GAS + + + 200 MIO. SKAL STYRKE FJERNVARME + + + REKORDH@JE PRISER PA ELMATERIALER
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Indhold

Tema: Al i installations-
branchen.
38 Al-varktejer er blevet en del af

hverdagen - ogsa i installationsvirk-
somheder

DET PERFEKTE
MATCH

40 Al friger tid og eget kvaliteten
InstallaterGruppens 46 virksomheder har
taget kunstig intelligens til sig. Men ikke
efter en bestemt skabelon, forteeller sel-
skabets chef for strategy and operations.

43 Al testes i hele forretningen
Nordjysk installationsvirksomhed har
taget tre forskellige Al-veerktejer i brug og
afprevet dem pa alt fra udbud og tilbud til
kundescreening, kontrakter og udvikling af
egne programmer.

Varme & Kol: Daikin-chef vil saette turbo pa vaeksten

16 Daikin med voksevaerk | lgbet af tre ar skal det japanske HVAC-brand veaere blandt de sterste i Dan-

Den nye landedirekter for Daikin i Dan- mark pa villa-segmentet, siger Jens Bredning, Country Manager for Daikin
mark har et mal om at bringe det japanske Danmark.

HVAC-selskab op blandt de sterste leve-
randerer af varmepumpe.

20 @get tilskud hjzlper
Salget af varmepumper i Danmark er
vokset markant - godt hjulpet pa vej af
hgje energipriser og et foreget tilskud fra
Varmepumpepuljen.

El:

25 Lyset skal skabe vardi
LED er blevet standard og nu flytter for-
retningen sig mod styring, sensorer, data
og integration med bygningens evrige
installationer.

28 Nyt netprodukt efterlyses
Batterierne har faet sin egen branchefor-
ening — og den krzever et nyt netprodukt,
der for alvor kan gere BESS-anlaeg til en
del af lasningen.

30 Kompetencerne skal felge med
Udviklingen inden for blandt andet
varmepumper, solceller, invertere og
batterilesninger betyder, at kravene til
installatererne aendrer sig.

32 Nyt vaekstmarked for installaterer
Prisen pa el svinger som aldrig tidligere.
Det betyder en sterre efterspargsel pa
integrerede energilasninger med solceller
og husstandsbatterier.

36 Batterier pa vej mod standard
En af landet store grossister oplever et
markant skift i efterspergslen pa bat-
terilgsninger. Nu er de teet pa at vaere
standard ved salg af solcelle-anlaeg.

Branchen:

47 Milliarder er forduftet
Landets store grossister saelger mere -
omsaetningen er steget, men indtjeningen
er ikke fulgt med. Se hvem, der har klaret
sig bedst i den store grossist-analyse.

Sikkerhed:

53 Sikkerhedsmarkedet skifter gear
Trusselsniveauet stiger i Danmark og med
det ogsa kraverne til sikkerhedslasninger.
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TEMA: Kunstig intelligens i
installationsbranchen

Vi har kastet os over de nye Al-red-
skaber. Ni ud af ti virksomheder i det
tekniske erhvervsliv er i gang. Laes om
hvordan de nye veerktgjer benyttes.

Efterspergslen pa intelligente
energilesninger vokser

Energipriserne stiger og det far flere
og flere installaterer til at arbejde med
integrerede lasninger. Det abner et
marked.

Det gaelder om at se lyset

Forretningen ligger ikke leengere i at
saelge lamper for installaterer. Nu flyt-
ter den sig mod styring, sensorer, data
og integration med bygningens avrige
installationer.

Hojt trusselsniveau skaber mere
forretning

Risikoen for hybride angreb fra Rusland
far virksomheder til at opruste pa sik-
kerheden. Det skaber stor efterspargsel
bade i forhold til cybersikkerhed.

Vaeghaengt toilet med kraftfuldt skyl og minimal lyd

If6 Spira Art TurboFlush er det ultimative valg inden for toiletskyl, lyddeempning og design. Med TurboFlush-teknologien
opnér du en overlegen skylleeffekt og enestdende hygiejne i et stilfuldt nordisk design. Det effektive skyl er samtidig et af
de mest lydsvage pa markedet. Ifé Spira Art Turboflush har Ifé Clean glasur, seede med soft close og QuickRelease. Toilettet
fungerer perfekt sammen med Geberit Duofix cisternen, og som altid er du garanteret en simpel og enkel installation, nem
indstilling af skyllemaengden og 10 ars garanti pa tilgeengelighed af reservedele.

Laes mere pa ifo.dk

Ifo

Geberit Group

INSPIRERET AF

hofuwren



Al skal ned fra skaermen og ind i

Kunstig intelligens er ikke lzengere noget, installa-
tionsbranchen skal forholde sig til engang i frem-
tiden. Den er allerede rykket ind pa kontorerne
og i virksomhedernes daglige arbejde. Og det er
grundlaeggende positivt.

En ny medlemsundersagelse fra TEKNIQ viser,
at ni ud af ti virksomheder i det tekniske erhvervs-
liv nu bruger Al. Det er en markant udvikling pa
kort tid - og et tegn p4, at installaterer og andre
tekniske virksomheder ikke har taenkt sig at sta pa
sidelinjen, mens en ny teknologi sendrer maden,
vi arbejder pa.

Det interessante er ikke, om medarbejderne
kan fa ChatGPT til at skrive en paen mail. Det in-
teressante er, hvad der sker, nar Al bliver koblet
til de konkrete opgaver, der hver dag sluger tid i
virksomhederne.

Det er netop det, erfaringerne fra Installater-
Gruppen, som du kan lzese om her i magasinet,
viser. Her bliver Al blandt andet brugt til at flytte
data, teelle op, udfylde dokumenter og lese andre
manuelle opgaver. Gevinsten beskrives meget
preecist af Jonathan Andreasen, Head of Strategy
and Operations: "Tid, kvalitet og arbejdsglaede pa
én gang.”

Det er veerd at hzefte sig ved. For diskussionen
om Al kommer alt for ofte til at handle om, hvilke
job teknologien kan overtage. | installationsbran-
chen er den mere relevante diskussion lige nu,

hverdagen

Lars Emtekeaer, redakter

hvilke opgaver vi med fordel kan lade teknologien
tage sig af.

Hvis monterer, projektledere, tilbudsbereg-
nere og administrative medarbejdere kan bruge
mindre tid p& gentagelser, dokumentflytning og
rutinearbejde, kan de bruge mere tid pa kunder-
ne, kollegerne og de opgaver, hvor deres faglig-
hed ger den egentlige forskel.

Samtidig skal begejstringen naturligvis ikke
gere os ukritiske. Al leverer ikke altid det rigtige
svar, og den kan ikke erstatte faglig demmekraft.
Virksomhederne skal have styr pa data, fortro-
lighed og kvalitetssikring. Og som Installater-
Gruppens erfaringer viser, er den svaere del ikke
nedvendigvis teknologien, men at fa nye arbejds-
former til at leve i en travl organisation.

Derfor er det ogsa befriende konkret, nar ra-
det til virksomheder, der endnu ikke er kommet
i gang, lyder: Start med én opgave. lkke med en
stor Al-strategi, lange konsulentrapporter og
forkromede visioner. Find en besveerlig eller tids-
kreevende arbejdsproces og undersgg, om tekno-
logien kan gere den enklere.

Brugen af Al er lkke et mal i sig selv — men kan
blive endnu et vaerktej i kassen.

Ni ud af ti er allerede i gang. Nu bliver den vig-
tige opgave at serge for, at brugen ikke blot bliver
mere udbredt, men ogsa mere veerdifuld.

God forngjelse med magasinet!

Er kunden trae
af din Houdini?
Bliv pa opgaven
og lad Fastbox

levere det, du
mangler

Bestil

WWW.INSTALLATOR.DK en Fastbox

og deltag i vores
konkurrence”

IN ST ALL AT@ Rm Redaktion: Abonmement.

Magasinet Installater er fagpressens bedste bud pa et
feelles manedsmagasin for de autoriserede installaterfag
og hertil knyttet radgivningsvirksomhed. Magasinet
daekker omraderne el, vand, varme, ventilation, energi,
indeklima, belysning, sanitet, design, miljg samt hertil
herende materialer, veerktej, 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 vedhzeftet 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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» 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
0g hygiejnisk rengaring 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
lgzsninger.

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.

Roca

- AN



Branchenyt

Partnerskab gavner eleverne

TEKNIQ, Dansk El-Forbund, Blik-
og Rerarbejderforbundet og
Daikin gar sammen om at styrke
de tekniske erhvervsuddannelser
med moderne varmepumpe- og
klimateknologi.

Et nyt partnerskab skal give ele-
ver og fagleerere pa elektriker- og
VVS-energiuddannelserne bedre
adgang til den teknologi, de me-
der ude i virksomhederne.
Samarbejdet mellem TEKNIQ,
Dansk El-Forbund, Blik- og Rer-

arbejderforbundet og Daikin skal
blandt andet give erhvervsskoler
adgang til Daikins traeningsfa-
ciliteter i Brendby og Fredericia
samt undervisning i varmepum-
per og tilslutning af vand- og var-
mesystemer.

Partnerskabet omfatter ogsa DM i
Skills og de danske elektriker- og
VVS-landshold, hvor Daikin skal
bidrage med udstyr, materialer og
specialtreening.

Rekordheje priser pa elmaterialer

Priserne pa elmaterialer er steget
til det hgjeste niveau nogensinde
og udvikler sig markant hurtigere
end priserne pa mange andre
byggematerialer, viser tal fra Dan-
marks Statistik.

De ekstremt hgje priser kan bade
gere installationer dyrere og fa
bygherrer til at tave med nye pro-
jekter.

Ifalge TEKNIQ vil de stigende ma-
terialepriser uundgaeligt kunne
maerkes hos kunderne.

“Nar prisen pa materialer fortsaet-
ter opad, sa vil det afspejle sig i
tilbuddene til kunderne. Derfor ri-
sikerer udviklingen ogsa at leegge

Lighokdrg | materakeprmar
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en deemper pa lysten til at kaste
sig over nye projekter, som kan
ende med at blive dyrere, end
bygherren havde forventet," siger
Maria Schougaard Berntsen, un-
derdirekter i TEKNIQ.

Kobber traekker priserne op

En vaesentlig forklaring pa udvik-
lingen skal ifelge TEKNIQ findes
pa verdensmarkedet.

Mens priserne pa andre dele af
byggeriets materialer viser tegn
pa starre stabilitet, fortsaetter pri-
serne pa elmaterialer op. Seerligt
kobber spiller en central rolle.

Pa et ar er kobberprisen ifelge
TEKNIQ steget med 46 procent.

o 2027 = 300

Batterier booster ladeeffekt

To nye 180 kW-ladere i Sverige
kombineres med batterier og
solceller, s& anleegget kan levere
op til 360 kW samlet ladeeffekt
trods en nettilslutning pa kun 63
ampere.

Danske Emaldo har sat to DC-
hurtigladere i drift ved Rockneby
i Kalmar Kommune i Sverige.

Hver lader kan levere op til 180
kW og er koblet til et batterilager
pa 218 kWh. Dermed rader anlaeg-
get samlet over 436 kWh batteri-
kapacitet.

De to ladere har tilsammen en
maksimal DC-ladeeffekt pa 360

kW. Effekten leveres i spidsbe-
lastninger fra batterierne, mens
nettilslutningen og et lokalt sol-
celleanleeg lebende bidrager
med strem.

Det ger det ifelge en pressemed-
delelse fra Emaldo muligt at etab-
lere hgj ladeeffekt pa en lokation
med blot 63 A nettilslutning, hvor
en traditionel lgsning ville kreeve
vaesentligt sterre netkapacitet.
Anleegget er baseret pa ZOE
Energy Storages Z BOX-EV-lgs-
ning, mens Emaldo har leveret
energistyring, batteriintegration
samt installation og idriftsaettelse.

Over halvdelen var elektriske

Eldrevne varebiler satte rekord i
august. For ferste gang stod de
elektriske modeller for mere end
halvdelen af alle nyregistrerede
varebiler i Danmark.

| alt blev der indregistreret 2.221
nye varebiler i august, hvilket er
13,8 procent flere end i samme
maned sidste ar.

Af dem var 1141 elektriske. Det
svarer til en markedsandel pa
51,4 procent — den hgjeste andel
nogensinde pa det danske va-
rebilsmarked. Udviklingen viser
ifelge Mobility Denmark, at el-

varebilen for alvor er ved at blive
et almindeligt valg blandt danske
virksomheder.

“De seneste par maneder er in-
teressen for elektriske varebiler
vokset, men det er seerligt be-
maerkelsesveerdigt, at de i august
udgjorde over halvdelen af alle
nyregistrerede varebiler. Det er
ferste gang nogensinde, el-vare-
bilerne har udgjort en sa stor del
af markedet, og det er en milepael
i den grenne omstilling,” siger Jo-
nathan Schacht Halling Nielsen,
vicedirekter i Mobility Denmark.




METROAIR Aqua

- brugsvandsvarmepumpen
til fremtidens krav

Til dig, der ensker en driftssikker lasning til varmt brugsvand
- udviklet og produceret i Danmark

METROAIR Aqua udnytter energien i luften til at opvarme brugsvand. Den
opdaterede serie bruger propan (R290) som kalemiddel og er udviklet til
nye energieffektiviseringskrav. Med flere muligheder for lufttilslutning
kan lesningen tilpasses boligens indretning og installation.

Fordele

» Udviklet og produceret i Danmark.

Naturligt kelemiddel.

* Energiklasse A+ og hgj energieffektivitet

Fleksibel installation - ogsa med tilslutning til udsugningsluft.
Enkel betjening via app.

EKSPERTER | VARME, VARMT VAND OG VENTILATION

Laes mere om
METROAIR Aqua

METRO THERM

200 mio. skal styrke fjernvarme

Regeringen afsaetter yderligere
200 mio. kr. til Fjernvarmepuljen i
2027 sit finanslovsforslag. Dansk
Fjernvarme jubler, mens Varme-
pumpeindustrien (VPI) advarer
om, at det rammer ved siden af
malet.

Regeringen vil med sit forslag om
yderligere 200 mio. kr. fjernvar-
me-udrulningen have “sendt flere
olie- og gasfyr pa pension,” lyder
det fra klima-, energi- og forsy-

ningsminister Samira Nawa.
Samtidig far fjernvarmeselska-
berne lov til at finansiere investe-
ringer i fiernvarmerer over 45 ar i
stedet for 30. Dermed flugter det
med afskrivningsperioden, der i
fjor blev skruet op til 45 ar.

“Og det er der al mulig grund til
at glaede sig over,” siger Kim Mor-
tensen, direkter i Dansk Fjern-
varme.

Populeere eldrevne slipper

Registreringsafgiften pa elbiler
strammes fra nytar, men de fem
mest solgte elektriske varebiler i
1. halvar 2026 ligger fortsat under
afgiftsgreensen. Dyrere modeller
kan derimod blive ramt.

Fra 1. januar 2027 reduceres
greensen for afgiftsfrined pa el-
drevne varebiler fra de gzelden-
de 538500 kr. incl. moms i ar til
462.600 kr. Samtidig haeves pro-
centsatsen for den afgift, der skal
betales over greensen fra 20 pct.

til 24 pct.

“Det har en effekt, men end min-
dre effekt end pa personbilerne,”
siger Allan Skytte Christensen,
der er chefekonom i Mobility
Denmark.

Ingen af de ifelge bilstatistik.dk
fem mest solgte eldrevne vare-
biler i 1. halvar 2026 vil - i deres
standardudgaver - blive ramt af
afgiftsstigningen i 2027, men dy-
rere udgaver kan blive ramt.

Danske hjem skar ned

paolie og gas

Branchenyt

Danske husholdninger brugte 2,1
pct. mindre energi i 2025. Forbru-
get af olie og gas faldt markant,
mens varmepumper leverede
mere varme, viser nye tal fra Ener-
gistyrelsen.

Olieforbruget faldt med 15,6 pct.
fra 2024 til 2025, mens forbruget
af ledningsgas gik tilbage med 7
pct.

Samtidig steg bidraget fra var-
mepumper. Den sakaldte omgi-
velsesvarme, som varmepumper
henter fra blandt andet Iuft og
jord, voksede med 8,1 pct.

Ogsa forbruget af traebaseret op-
varmning faldt. Danskerne brugte
11,5 pct. mindre braende og 10,7
pct. feerre treepiller.

Samlet faldt husholdningernes
energiforbrug med 2,1 pct. Der-
med stod husholdningerne for
det sterste nominelle fald i det
endelige energiforbrug blandt
sektorerne.

"Det interessante ved arets tal er,
at der sker flere forskellige ting i
husholdningernes energiforbrug,
samtidig med at husholdningerne
star for det nominelt sterste fald
i energiforbruget," siger Rasmus
Zink, konstitueret kontorchef for
Energiforbrug og Statistik i Ener-
gistyrelsen.

Pa landsplan faldt Danmarks
samlede energiforbrug med 19
pct. i 2025. Kulforbruget blev
samtidig mere end halveret.

Vindmollebatteri skal aflaste
elnettet

Danmarks ferste batteri koblet
direkte til en vindmelle er sat i
drift ved Kikkenborg syd for Baek-
marksbro, skriver Green Power
Denmark pa sin hjemmeside.
Anlaegget bestar af to battericon-
tainere med LFP-celler og har en
lagringskapacitet pa 4,5 MWh.
Det er koblet sammen med en
3,3 MW Vestas V117-vindmglle og
benytter samme kabel og nettil-
slutning.

Dermed har projektet hverken
kreevet nye kabler, ny nettilslut-

ning eller ekstra kapacitet hos
netselskabet.

Batteriet skal blandt andet lagre
strem i timer med hgj vindpro-
duktion og frigive den igen, nar
behovet i elnettet er sterre. Det
skal bade reducere nedregulering
af vindmellen og gere bedre brug
af den eksisterende netkapacitet.
BattMan Energy, der star for
etableringen, oplyser, at virksom-
heden har 25 lignende projekter
med vindmeller under udvikling i
Danmark.
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Varme & Kal

Daikin vil vaere blandt
markedslederne pa
varmepumper om tre ar

Om tre ar skal Daikin Danmark vaere blandt markedslederne pa det danske marked for
varmepumper til villaer. Det er malet for den nytiltradte Country Manager Jens Bredning.

Tekst: Lars Emtekaer | Foto: Daikin Danmark

vor stor en markedsandel det konkret skal
udmente sig i, vil han ikke seette tal pa.
Men ambitionen er tydelig.

"Vi skal i hvert fald have en betydelig andel af
det danske marked. P4 villasegmentet, som er det,
vi bedst kan male, skal vi vaere blandt markedsle-
derne," siger Jens Bredning til Installator.dk.

Pa spergsmalet om det kan oversaettes til en
plads blandt de tre storste, svarer han bekreaef-
tende.

Ambitionen kommer efter et par &r med kraftig
vaekst.

Ifalge Jens Bredning har Daikin Danmark bade
@get omsaetningen og taget markedsandele, og
de seneste 12 maneder har virksomheden oplevet
vaekst hver maned sammenlignet med éaret for.

OM DAIKIN

Daikin blev grundlagt i Japan i 1924 og produ-
cerer lgsninger inden for opvarmning, keling,
ventilation, luftrensning og keleteknik. Koncernen
har hovedsaede i Osaka, mere end 104.000 med-
arbejdere og aktiviteter i 174 lande.

| Europa, Mellemasten og Afrika beskaeftiger
Daikin omkring 14.200 medarbejdere og har

15 produktionssteder. Produktprogrammet
omfatter blandt andet luft-til-vand- og luft-til-
luft-varmepumper til boliger samt sterre klima-,
ventilations- og varmepumpelgsninger til erhverv
og industri.

Daikin Danmark A/S er en del af Daikin Europe
N.V., som for regnskabsaret 2025 rapporterede en
rekordomsaetning pa 5,25 milliarder euro.
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Han peger samtidig pa, at vaeksten i antallet
af solgte varmepumper har ligget over den mar-
kedsvaekst, virksomheden kan afleese i statistik-
kerne for ferste halvar.

Udviklingen haenger taet sammen med den
2ndring, Daikin gennemferte i 2024, da selskabet
selv overtog distributionen i Danmark efter tidli-
gere i hgj grad at have vzeret repraesenteret gen-
nem BKF Klima. Siden er den danske organisation
blevet bygget markant ud.

Fra smalt fokus til bredere distribution
Tidligere var salget i hgj grad rettet mod kele-
installaterer og sterre erhvervskunder. Det gav
Daikin adgang til en specialiseret del af markedet,
men ikke den brede kontakt til VVS-leddet, som
er afgerende pa villamarkedet.

Det har sendret sig med etableringen af sam-
arbejdet med AO Johansen, som har gjort det
muligt at komme langt bredere ud til VVS-instal-
latererne.

"Det er egentlig det, der driver vores primaere
vaekst nu. Vi kommer ud til flere VVS'ere, end vi
har gjort tidligere," siger han.

Udbygningen kan ogséa ses i organisationens
sterrelse. Hvor der tidligere var omkring ni an-
satte, er Daikin Danmark i dag vokset til 36 med-
arbejdere. Samtidig har selskabet etableret et
centrallager i Kege med dag-til-dag-levering og
opbygget en dansk service- og supportorganisa-
tion.

Netop supporten fremhaever Jens Bredning
som en af de vigtigste konkurrenceparametre. In-
stallatererne skal kunne fa hjeelp bade fer, under
og efter installationen.

Det gelder blandt andet dimensionering og
beregning af anlaeg, hjeelp til opstart og regule-

ring samt efterfalgende teknisk support.

Ifelge Jens Bredning er det ofte noget af det
farste, installatererne sperger til, nar de overvejer
en ny leverander: Hvad sker der, hvis der opstar
problemer pa en installation?

Her mener han, at Daikin har investeret pa et
tidspunkt, hvor andre akterer har skaret ned.

"Vi har en rigtig staerk teknisk support, som
kan hjeelpe kunderne gennem hele rejsen," siger
han.

Traening skal gere installatererne
staerkere

Et andet centralt element i strategien er uddan-
nelse. Daikin har &bnet Experience Center og
Training Academies i Brendby og Fredericia, hvor
installaterer kan fa undervisning i installation, ser-
vice og nye teknologier.

For Jens Bredning handler det bade om at
sikre kvaliteten i installationerne og om at gere
det attraktivt for installatererne at arbejde med
Daikins produkter.

Virksomheden har samtidig engageret sig i
faguddannelser og Skills-konkurrencer. Daikin var
sponsor ved EuroSkills 2025 i Herning og arbej-
der videre med statte til tekniske skoler, traening
og adgang til produkter.

Bredning ser ikke kun indsatsen som bran-
ding. Han peger pa manglen pa fagleerte som en
reel forretningsrisiko for hele branchen.

"Hvis vi ikke selv praver at tage en aktiv rolle i
at gere de her uddannelser attraktive, risikerer vi
faktisk at mangle dem om fem &r. Der skal jo veere
nogen til at installere vores produkter," siger han.

Samtidig er der naturligvis ogsa en kommer-
ciel gevinst. Malet er, at unge installaterer allere-
de under uddannelsen lzerer Daikin at kende og

"P4 villasegmentet skal vi vaere blandt markedsleder-
ne," siger Jens Bredning, ny chef for Daikin Danmark
om maélet for de naeste tre ar.

JENS BREDNING CV

Jens Bredning har mere end 35 ars erfaring fra
HVAC- og VVS-branchen med seerlig vaegt pa
salg, ledelse, forretningsudvikling og distribution.
2026~: Country Manager, Daikin Denmark A/S
2025-2026: Sales Manager, Daikin Denmark A/S
2024-2025: Selvstaendig virksomhedskonsulent
og bestyrelsesmedlem

2016-2024: Vice President Sales Europe North,
Bosch Home Comfort Group, med ansvar for
Danmark, Sverige, Norge og Finland

2013-2016: Country Sales Director, Robert Bosch
A/S, Danmark

2003-2012: Markedschef og siden regional
salgsdirekter, Bosch Nordic

1988-2003: Product and Category Manager,
Bredrene Dahl

Hos Bosch havde Jens Bredning blandt andet
nordisk ansvar for salg, marketing og service
inden for varmepumper, kedler og evrige Home
Comfort-lgsninger

Daikin har nu etableret Experience centre i Brendby og Fredericia.

senere eftersparger virksomhedens lgsninger, nar
de kommer ud pa arbejdsmarkedet.

Taettere pa slutkunden
Daikin har dog ikke ngjedes med at styrke rela-
tionen til installatererne, men har ogsé arbejdet
pa at komme teettere pa de private slutkunder i
Experience Centre.

Modellen skal bade give slutkunden sterre
tryghed og skabe kvalificerede kundehenvendel-

ser til virksomhedens installaterpartnere.

Og der er i den grad medvind pa markedet for
varmepumper i gjeblikket.

Heje gaspriser og forbedrede stattevilkar til
varmepumper har gget interessen blandt bolig-
ejere. For Daikin er opgaven derfor ikke alene at
folge markedet, men at vokse hurtigere end det.

"Hvis vi kan tage markedsandele i et voksen-
de marked, er det selvfalgelig rigtig positivt,” siger
Jens Bredning.

Naeste skridt er en mere opsegende rolle
Hvis Daikin skal videre fra den position, selskabet
har opbygget siden 2024, kraever det ifslge den
nye Country Manager isaer to ting.

For det ferste skal netveerket af installaterer
fortsat udbygges. Flere installaterer skal kende
produkterne, have adgang til treening og opleve,
at der er teknisk og kommerciel stotte at hente
hos Daikin.

For det andet skal virksomheden arbejde
langt mere proaktivt med projekter og med de
professionelle slutkunder pa erhvervsmarkedet.

| dag bliver produktvalget pa sterre projekter
ofte i hgj grad lagt i haenderne pé den installater
eller entreprengr, som slutkunden samarbejder
med. Daikin gnsker i hgjere grad selv at veere med
tidligt i processen og fa en direkte dialog med ek-
sempelvis butikskeeder, ejendomsejere og andre
sterre kunder.

"Vi gnsker at komme taettere pa de her slut-
kunder, sa vi i hgjere grad kan forteelle dem om
den rigtige lgsning og blive valgt som deres fore-
trukne leverander,” siger Bredning.

Det betyder ikke, at installatererne skal forbi-
gés. Tveertimod understreger han, at de fortsat er
en afgerende samarbejdspartner. Men Daikin vil i
hgjere grad vaere med til at preege valget af los-
ning, fer projektet lander hos installateren.

Samtidig skal radgivende ingenigrer bearbej-
des mere systematisk, end virksomheden tidli-
gere har gjort.

Vil udnytte producentrollen

Bag strategien ligger ogsa et gnske om at bruge
Daikins globale position mere aktivt i den danske
markedsfering.

Daikin er en stor international producent af
varmepumper og HVAC-lgsninger, og Jens Bred-
ning mener, at virksomheden i Danmark i hgjere
grad skal forklare kunderne, hvad forskellen er pa
at handle med en producent og med en akter,
der primeert importerer produkter fra forskellige
leveranderer.

"Vi skal ud og bevise, at der er forskel pa at
handle med en grossist, der importerer produk-
ter forskellige steder fra, og pa at handle med
verdens sterste producent af varmepumper. Det
forpligter, og det skal vi vise, at vi kan leve op til,"
siger han.

For selv om Daikin har eget bade organisation,
synlighed og distribution, vurderer Jens Bred-
ning, at der stadig er mange potentielle kunder,
som ikke kender omfanget af den danske organi-
sation og de muligheder, den kan tilbyde.

Derfor handler naeste fase bade om yderligere
vaekst og om at konsolidere den position, der er
bygget op siden 2024.

Malet pa villamarkedet er i hvert fald ikke til at
tage fejl af: Om tre ar vil Daikin Danmark here til
blandt de sterste akterer - og dermed male sig op
mod spillere som METRO THERM/Valund-NIBE,
Panasonic, Mitsubishi Electric, Bosch og Vaillant.
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VOLUND VARMETEKNIK

Maksimal komfort med
minimalt energiforbrug

Vi tilbyder en bred vifte af Smart Home teknologi, der optimerer
energieffektiviteten med udvidede funktioner og intelligent
styring af varme og indeklima.

Smart Home N

« CDS 10 - tradlgs CO2-, temperatur- og luftfugtighedssensor |

e THS 10 - tradlgs temperatur- og luftfugtighedssensor

* RMU S40 - rumenhed med touchscreen og indbygget
temperatur- og fugtsensor. Den bruges til at styre og
overvage S-varmepumpe/indemodul fra et andet sted i
huset end der, hvor varmepumpen er installeret

J myUplink PRO

‘ Il Servicér dine kunder uden at starte bilen

Med myUplink PRO skal du kgre lige praecis 0 km for at
diagnosticere, tjekke alarm, regulere, eller bare vejlede og
hjeelpe dine kunder med deres Vglund varmepumpe.

Du kan nemlig det hele direkte fra appen via dine kunders
myUplink-konto. Du far overblik over drift, data og udvidet
historik, adgang til installatgr-indstillinger og kan i det hele
taget yde samme gode service, som du plejer - bare nemmere
og mere effektivt.

Plug & play indedel - med automatisk softwareopdatering

Propan R290 - naturligt kalemiddel
Intelligent S-styring - optimal drift hele aret
Lavt lydniveau - giver starre frihed til placering

Hgj virkningsgrad - fremlgbstemperatur op til 75 °C
- selv ved -25 °C Kontakt os - for et fremtidssikret samarbejde Volundvt.dk



armepumpesalget
tager fart:

adste kvartal
| flere ar

Varmepumpepuljen genabnede i juli efter at have faet tilfert 200 mio.
kr. der tildeles efter ferst-til-melle-princippet. Foto: 3byggetilbud.dk

Salget af vandbarne varmepumper steg markant i andet kvartal 2026. Med 5.275 solgte
anleeg er markedet naesten 50 procent storre end i arets forste kvartal. Ifolge TEKNIQ
skyldes fremgangen blandt andet hojere tilskud og udskudte beslutninger - men
brancheorganisationen efterlyser fortsat en mere smidig stotteordning.

Tekst: Lars Emtekaer

er er igen kommet fart pa salget af varme-
pumper i Danmark.

| andet kvartal 2026 blev der solgt
5.275 vandbarne varmepumper, det vil sige luft-
til-vand-varmepumper og jordvarmeanlaeg, viser
tal fra Energistyrelsen.

Det er en stigning pa naesten 50 procent sam-
menlignet med ferste kvartal, hvor der blev solgt
3.575 anleeg. Samlet er der dermed solgt 8.850
vandbarne varmepumper i ferste halvar 2026.

Det er godt 20 procent flere end i ferste halvar
2025.

"Det er en steerk og gren udvikling, vi ser lige
nu. Tallene bekreefter, at danske boligejere virke-
lig ger en indsats for at skifte de gamle gas- og
oliefyr ud med moderne lasninger, og det er godt
for bade forsyningssikkerheden, klimaet og bolig-
ejerne," siger Niels Peter Skov, formand for Var-
mepumpeindustrien (VPI).

Hos TEKNIQ heefter beeredygtighedschef
Troels Hartung sig ved, at der kan vaere betyde-
lige udsving hen over aret.

"At der er sket en kraftig stigning nu, haenger
maske sammen med, at vi s en nedgang i salget i
farste kvartal. Det skyldes blandt andet, at det var
en kold vinter. Man piller ikke ved varmeanlaeg-
get, fer vinteren ligesom er overstaet," papeger
han.

Salget er mere end tredoblet
De nye tal fortsaetter den genopretning, der be-
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gyndte i anden halvdel af 2024.

Markedet ramte bunden i ferste halvar 2024,
hvor der blev solgt feerre end 1.800 vandbéarne
varmepumper pr. kvartal. Siden er salget gradvist
steget.

Andet kvartal 2026 er dermed det steerkeste
kvartal i flere ar og ligger mere end tre gange sa
hejt som bundniveauet i andet kvartal 2024.

Troels Hartung peger pa arets forhgjelse af
tilskuddet som en anden veesentlig forklaring pa
fremgangen.

"Varmepumpepuljen blev haevet fra 17.000
til 27.000 kroner for luft-til-vand-varmepumper.
Det har ogsa betydet, at det er kommet ind pa
radaren for en sterre gruppe af bygningsejere,”
siger han.

Ifelge Hartung er der dermed flere forhold,
som traekker i samme retning.

"Det handler bade om nogle, der har udskudt
beslutningen, og om lidt bedre vilkar for at kebe
varmepumper.”

Ros til Energistyrelsen
De steerkere salgstal far dog ikke TEKNIQ til at
opgive gnsket om at seendre den made, statten til
varmepumper er skruet sammen pa.
Troels Hartung anerkender, at Energistyrelsen
lebende har arbejdet pa at forbedre ordningen.
"Jeg synes ogsa, man ma rose Energistyrelsen.
Jeg oplever sadan set, at de ger, hvad de kan, og
tager den kritik, der er kommet, alvorligt og har

forsegt at gere noget ved det. Det synes jeg er
meget positivt."

Men selve processen kan fortsat opleves som
besveerlig for boligejerne, mener han.

"Man skal sege og sa vente pa tilsagn om til-
skud. Det kan godt veere, at det i virkeligheden
gar ret hurtigt nu, men hvorfor ikke bare saette i
gang, nar man selv er klar, og sa fa tilskuddet ud-
betalt efterfelgende?”

TEKNIQ har tidligere peget pa en fradragsmo-
del som et muligt alternativ.

"Derfor kan vi ogsa godt lide idéen om en fra-
dragsordning. Sa er det noget, du som bygnings-
ejer har mulighed for at fa, og s& afhaenger det
ikke af, hvilken side af en bestemt dato du befin-
der dig p3," siger Troels Hartung.

De letteste er allerede taget
Selv om markedet nu bevaeger sig opad, peger
TEKNIQ ogsa pa en mere langsigtet udfordring.

Efterhdnden som flere olie- og gasfyr er blevet
udskiftet, bliver de tilbageveerende konverterin-
ger vanskeligere.

"l takt med at flere og flere gasfyr og oliefyr
bliver udfaset, kommer vi ogsa leengere og laen-
gere ud til dem, hvor gkonomien i hgjere grad er
en del af barrieren,” siger Hartung.

Mange af de boligejere, hvor en konvertering
til enten fijernvarme eller varmepumpe var mest
oplagt gkonomisk, har allerede foretaget skiftet.

"Mange af de letteste potentialer, hvor gko-

Det er en staerk og gren udvikling, vi ser
lige nu," siger Niels Peter Skov, formand for
Varmepumpeindustrien (VPI). Foto: VPl >

nomien har ligget mest lige for, enten ved skift
til fiernvarme eller varmepumper, er jo taget. Nu
kommer vi derud, hvor det bliver lidt mere be-
sveerligt enten at fa gkonomien til at haenge sam-
men eller bare se fornuften i det.”

Det ger tilskuddenes sterrelse og indretning
endnu vigtigere for den naeste gruppe af bolig-
ejere.

Puljen ma ikke lgbe ter
Hvis den positive udvikling skal fortsaette, er én
ting ifelge TEKNIQ seerlig afgerende: Der skal

Salg af vandbarne varmepumper pr. kvartal

Danmark, 01 2024=-02 2028, Luft-til-vand og vaeskefvand (jordvarme) samiat

BO0D

2000 -

Salget af varmepumper er steget stot siden
lavpunktet i 1. kvartal 2024.

Grafik: Energistyrelsen/TEKNIQ/Varmepum-
peindustrien

vaere penge i Varmepumpepuljen hele aret.

"Ferst og fremmest kan man serge for, at Var-
mepumpepuljen ikke lgber ter," siger Troels Har-
tung.

Han mener, det er uhensigtsmaessigt, at en
stetteordning, som har stor betydning for efter-
spargslen, risikerer at pavirke timingen af kunder-
nes beslutninger.

"Det er vores klare indtryk, at politikerne ogsa
er opmaerksomme pa, at det er meget uhensigts-
maessigt at have en pulje, som har stor betydning
for markedet, men som nogle gange kun er aben

fa maneder om éaret."

Problemet opstar blandt andet, nar en bolig-
ejer er klar til at skifte varmekilde, men ma vente
paen ny pulje.

"Det er virkelig aergerligt for folk, der egentlig
er motiverede, at fa at vide: Du skal faktisk lige
vente seks maneder, til puljen abner igen. Sadan
noget dur ikke."

Ekstra 200 mio. kr. kan lefte efteraret
Der kan veere yderligere aktivitet pa vej i andet
halvar.

Den 2. juli genabnede Varmepumpepuljen ef-
ter en ekstra bevilling pa 200 mio. kr. Puljen giver
stotte til boligejere, der blandt andet udskifter
olie- og gasfyr med luft-til-vand-varmepumper
eller jordvarme.

Det betyder, at en vaesentlig del af effekten fra
de ekstra midler farst kan vise sig i salgstallene for
tredje og fjerde kvartal.

Hvis markedet i andet halvar felger omtrent
samme saesonmgnster som i 2025, peger de nu-
veerende tal mod et samlet salg i sterrelsesorde-
nen 19.000-20.000 vandbarne varmepumper i
2026.

Det vil veere en betydelig fremgang fra de
16.133 anleeg, der blev solgt i 2025, og omtrent
en fordobling sammenlignet med bundaret 2024,
hvor salget var 9.790.

Trods fremgangen er markedet fortsat langt
fra niveauet under energikrisen.

|1 2022 blev der solgt omkring 40.000 vand-
barne varmepumper, hvorefter salget faldt kraf-
tigt gennem 2023 og ferste halvdel af 2024.

De seneste kvartaler peger derfor ikke ned-
vendigvis mod en tilbagevenden til rekordaret,
men de viser et marked, som igen har faet mo-
mentum.

installator.dk 21



JTRYK

HOS A0 | TRYKTESTET AF HANDVZARKERE !!

BESTIL PA: AO.DK, | APPEN ELLER | BUTIK

HOS AO LEVERER VI TOJTRYK OG BRODERI, DER ER TESTET |
VIRKELIGHEDEN OG KLAR TIL HVERDAGEN.

NZASTE GANG DU MANGLER TRYK/BRODERI TIL FIRMAET, SA
BESTIL DET HOS AO.

BRODERET LOGO TRANSFER LOGO NAVNE OG TEKST
Giver et eksklusivt og meget Perfekt til arbejdstej i daglig Vi producerer navnetryk samt
holdbart udtryk - ideelt til paent brug. Giver et knivskarpt tekst og tal i hgj kvalitet in-house.
firmatej som skjorter, strik og resultat og paferes med folie via Egen plotter sikrer hurtig og billig
veste. Den slidsteerke polyestertrad varmepresser. Fas i flere typer: produktion - iseer ved sma oplag.
taler kogevask og bevarer farven i vandbaseret, standard, color-

storstedelen af tekstilets levetid. stop, polyamid og digital.

L3

/|

Hos AO finder du et bredt sortiment
til dit projekt samt lasninger, der gor
bestilling, levering og planlzegning

nemmere. ” |

Hos AO finder du alt, du skal bruge til renovering,
vedligehold og nybyg - samlet ét sted. Det og en
rekke fordele, der gor din arbejdsdag nemmere.

Kort sagt: Et sted for varer, sortiment og fordele, der
sparer dig tid i hverdagen!




unidrain

For man kan

reducere sit Klimaaftryk,

unidrain.dk

ma man kende det

Det er tanken bag Unidrains fgrste ESG-rapport

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

Hent vores
nye klimarapport

TN
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Lyset skal ikke
bare taeandes — det

skal skabe vaerdi

LED er blevet standard og nu flytter forretningen sig mod styring, sensorer, data
og integration med bygningens ovrige installationer. Det abner nye muligheder
for installatorer, som kan lofte kundedialogen fra udskiftning af armaturer til
radgivning om energji, drift og fremtidssikring.

er var en tid, hvor business casen for mo-
Dderne belysning var forholdsvis enkel: Ud
med lysstofrerene, ind med LED-armatu-
rerne og ned med elforbruget.
Den forteelling er ikke laengere tilstraekkelig.
LED er blevet den selvfalgelige grundteknolo-
gi, og den naeste store veerdiskabelse ligger ifalge
Thomas Hestbaek, direkter i Belysningsbranchen,
i det, der sker rundt om selve lyskilden.
"Det er at fa lavet styring, kontrol og dataop-
samling,"” siger han.
For installatererne betyder udviklingen, at
belysning i stigende grad bliver en opgave, der

Tekst: Lars Emtekeer | Foto: Messe Frankfurt

kreever mere end produktvalg og montering. Det
handler ogsa om behovsstyring, zoneinddeling,
kommunikation, idriftseettelse og integration med
bygningens avrige tekniske systemer.

Dermed vokser bade kompleksiteten og for-
retningsmulighederne.

Fra armatur til intelligent installation
Et moderne armatur er ikke nedvendigvis blot et
lyspunkt. Med en styrbar driver og den rette kom-
munikation kan det blive en del af et netvaerk, som
regulerer lyset efter dagslys og tilstedeveerelse og
leverer information om installationens drift.

Ifalge Thomas Hestbaek |after det ogsa veer-
dien af de produkter og lgsninger, som branchen
leverer.

"Jeg vil vove den pastand, at det er med til at
haeve veerdien pr. armatur. Armaturerne bliver dy-
rere, fordi de bliver kommunikerbare," siger han.

Det ber ikke kun ses som en ekstra udgift for
kunden. Den styrbare installation kan reducere
energiforbruget, gere bygningen mere fleksibel
og skabe et bedre grundlag for den lgbende drift.

Hestbaek vurderer, at virksomheder i nogle
projekter kan hente besparelser pa mellem 50 og

80 procent ved at kombinere en belysningsreno- —
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— vering med behovsstyring. Det konkrete poten-

tiale vil naturligvis afhaenge af den eksisterende
installation, bygningens anvendelse, driftstiderne
og omfanget af den nye styring.

Pointen er imidlertid klar: En ren udskiftning af
lyskilder eller armaturer udnytter ikke nedvendig-
vis hele potentialet.

Renoveringen er installaterens mulighed
Netop renoveringsmarkedet kan blive et vigtigt
forretningsomrade.

Bygningsreglementet stiller allerede krav om
energieffektiv belysning i arbejdsrum og feelles
adgangsveje. Hvor der er tilstreekkeligt dagslys,
skal der anvendes automatisk dagslysstyring,
mens arealer med lejlighedsvis brug som ud-
gangspunkt skal have bevaegelsesmeldere. Be-
lysningsanlaegget skal desuden opdeles i zoner,
sa anvendelsen kan tilpasses dagslysforhold og
aktiviteter.

Reglerne geelder ogsa
ved udskiftning af armaturer.
Ved renoveringer er kravene
til dagslysstyring, beveegel-
sesmeldere og zoneopdeling
dog betinget af, at tiltagene
samlet set har den nedven-
dige rentabilitet.

Alligevel oplever Thomas
Hestbaek, at styringen alt for
ofte bliver glemt, nar eksiste-
rende belysning skal skiftes.

"Det er kravene om dags-
lysregulering, zoneinddeling
og behovsstyring, der bliver
overset. Det sker, nar man
bare gar ud og udskifter ar-
maturerne én til én," siger
han.

Her befinder installateren sig i et klassisk di-
lemma. Den virksomhed, som medregner alle
relevante styringsfunktioner, kan komme med et
dyrere tilbud end konkurrenten, der ngjes med at
udskifte armaturerne.

Kunden kender ikke nedvendigvis reglerne el-
ler den langsigtede gkonomi. Derfor risikerer den
fagligt mest gennemarbejdede lgsning at tabe pa
pris.

"Hvis én installater siger, at kunden skal have
behovsstyring og alle de @vrige lgsninger, mens
en anden siger, at det ikke er nedvendigt, sa taber
den farste maske ordren," siger Thomas Hestbaek.

Det understreger behovet for radgivning. In-
stallateren skal ikke alene forklare, hvad lasnin-
gen koster, men ogsa hvad kunden far for merin-
vesteringen - og hvad kunden risikerer at ga glip
af ved at veelge den billigste lasning.

Vejledningen for BR18 definerer klart at ud-
skiftning af flere armaturer i samme lokale anses
som vaerende en renovering og derfor skal instal-
lationen efterfelgende leve op til BR18s krav til

26 Installater | Nr. 4 | november 2026

bl.a. dagslysstyring, behovsstyring og zoneopde-
ling.

Nye krav vil skubbe markedet
EU’s reviderede bygningsdirektiv, EPBD, bliver
endnu en drivkraft.

Direktivet stiller krav om, at sterre ikke-bebo-
elsesbygninger, hvor det er teknisk og gkonomisk
muligt, skal forsynes med automatisk lysstyring.
Bygninger med varme-, kele- eller ventilations-
systemer over 290 kW skal omfattes senest ved
udgangen af 2027. Fra udgangen af 2029 szenkes
graensen til 70 kW.

Styringen skal veere passende zoneopdelt og
kunne registrere tilstedevzerelse.

Nar kravene bliver omsat til dansk regulering
og praksis, kan de skabe et betydeligt marked i
den eksisterende bygningsmasse. Det geelder
ikke alene levering af armaturer og sensorer, men
ogsa projektering, integration, programmering,

Det er kravene om dagslysregule-
ring, zoneinddeling og behovssty-
ring, der Dliver overset. Det sker;
nar man bare gar ud og udskifter
armaturerne én til én.

THOMAS HESTBAK

funktionsafprevning og efterfaglgende service.

"Det kommer til at give markedet et boost.
Men det kommer ogsa til at give bygningsejerne
et fantastisk redskab," siger Thomas Hestbaek.

Hans anbefaling er, at bygningsejere allerede
nu teenker fremtidssikring ind i projekterne. Et ar-
matur behaver ikke nedvendigvis vaere koblet til
alle taenkelige funktioner fra farste dag, men det
ber veelges og installeres, sa mulighederne ikke er
lukket pa forhand.

Ellers kan en installation, som virker tidssva-
rende i dag, vise sig at veere dyr at opgradere fa
ar senere.

Lyspunkterne kan blive bygningens
sensornetvaerk
Den maske sterste langsigtede mulighed ligger
i de data, der kan skabes gennem belysningsin-
stallationen.

Armaturer er placeret overalt i kontorer, gan-
ge, produktionslokaler, lagre og feellesarealer.
Kombineres de med sensorer og kommunikation,

kan de danne et fintmasket netveerk med infor-
mation om blandt andet tilstedevaerelse, lokaler-
nes anvendelse og installationens tilstand.

"Der findes ikke noget i en bygning, som er lige
sa mangfoldigt som lyspunkterne. Armaturerne er
de intelligente produkter, der er flest af i en byg-
ning," siger Thomas Hestbaek.

Dataene kan ferst bruges til at styre lyset. Men
de kan ogsa fa veerdi andre steder i driften.

Viden om, hvordan lokalerne benyttes, kan ek-
sempelvis anvendes til at tilpasse rengering, ven-
tilation, varme og vedligeholdelse. Pa leengere
sigt kan analysevaerktgjer og kunstig intelligens
gere det lettere at finde menstre og optimere
bygningen.

Dermed bevaeger business casen sig fra alene
at handle om kilowatttimer til ogsad at omfatte
medarbejdertid, rengering, arealudnyttelse og
teknisk drift.

Det kreever dog, at data kan beveege sig mel-
lem systemerne. Belysningen mé ikke ende som
endnu en isoleret teknisk 2.

Ifalge Thomas Hestbaek er de tekniske bar-
rierer mindre, end mange forestiller sig. Data fra
belysningssystemet kan via gateways og relevan-
te greenseflader udveksles med CTS-, BMS- og
KNX-lgsninger.

"Der er mange, som ser nogle spagelser i for-
hold til at fa de forskellige protokoller til at tale
sammen. Men det er ikke et problem i dag. Om-
kostningen er smapenge i forhold til potentialet,”
siger han.

Installateren skal szelge potentialet
Teknologien er imidlertid ikke nok. Potentialet
skal ogsa forklares til kunden.

Belysningen konkurrerer med mange andre
investeringer, og intelligente installationer kan
veere vanskelige at selge, hvis dialogen alene
handler om en hgjere anskaffelsespris.

"Der er nogen, der ikke har veeret gode nok
til at seelge potentialet. Kunderne har heller ikke
forstaet potentialet i lgsningerne,” siger Thomas
Hestbaek.

Her ligger en central mulighed for installati-
onsvirksomhederne.

Den installater, som kan dokumentere energi-
forbruget, forklare kravene, beregne rentabilite-
ten og vise, hvordan belysningen kan spille sam-
men med resten af bygningen, bliver mere end en
leverander. Virksomheden bliver en teknisk radgi-
ver og en langsigtet samarbejdspartner.

Det kan samtidig abne deren til nye ydelser:
kortlzegning af eksisterende installationer, ener-
giberegninger, programmering, dokumentation,
funktionsafprevning, overvagning, lebende opti-
mering og serviceaftaler.

12026 er den gode belysningsforretning der-
for ikke n@dvendigvis at seelge flest mulige arma-
turer. Den ligger i at levere den lgsning, som ska-
ber mest vaerdi gennem hele bygningens levetid.
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Batteribranchen vil
have nyt netprodukt

Ny brancheforening vil have Energinet til at udvikle en saerlig tilslutningsmodel for batterier.
Malet er, at batterier ikke bare skal belaste elnettet, men aktivt kunne aflaste det i de fa timer,

hvor nettet er hardest presset.

Tekst: Lars Emtekaer

3 #
A
"Vi har brug for et produkt, hvor Energinet grundlaeg-
gende far adgang til at styre batterierne i de kritiske

timer," siger Svend Elberg Thomsen, direkter for Bat-
teribranchen. Foto: Norlys
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en nye brancheforening, Batteribranchen,
Dvil have Energinet til at udvikle et helt nyt
netprodukt malrettet batterier.

Foreningen mener, at batterier i dag bliver be-
handlet for meget som almindeligt elforbrug, selv
om de netop har den egenskab, at de kan bade
traekke stream fra og levere strem tilbage til nettet.

"Batterier har jo den fantastiske egenskab, at
de faktisk kan aflaste nettet. Derfor har vi brug for
at tilslutte batterier til elnettet pa en ny made,"
siger Svend Elberg Thomsen, der er nytiltradt
direkter for Batteribranchen, der blev etableret i
starten af august.

Udmeldingen kom i forbindelse med debat-
ten om regeringens akutplan for elnettet, hvor
forskellige typer nettilslutninger blev prioriteret.
Batterier er placeret i kategori 3, men det er ifglge
direkteren ikke selve placeringen i keen, der er
det afgerende problem.

Hvis et batteri belaster nettet pa samme
made som andre forbrugere, er det ifelge Bat-
teribranchen rimeligt, at det ogsd ma vente pa
netkapacitet.

Problemet er snarere, at de nuvaerende tilslut-
ningsprodukter ikke i tilstreekkelig grad udnytter
batteriernes mulighed for at hjeelpe nettet.

Energinet skal kunne styre batterierne
Batteribranchens forslag er derfor en ny type
netprodukt, hvor Energinet i bestemte perioder
far mulighed for at styre, hvordan et tilsluttet bat-
teri anvendes.

Det kan f.eks. veere i timerne mellem klokken 17
0g 20, hvor elforbruget er hgijt, eller i andre situa-
tioner, hvor en transformerstation eller et omrade
af nettet er teet pa sin maksimale kapacitet.

"Vi har brug for et produkt, hvor Energinet
grundlaeggende far adgang til at styre batterierne
i de kritiske timer," siger Svend Elberg Thomsen.

Energinet skal f.eks. kunne varsle batteriope-

rateren dagen fer om, at batteriet i et bestemt
tidsrum ikke ma traekke strem fra nettet eller i ste-
det skal bidrage til at aflaste det.

Til gengzeld kan en sadan fleksibilitet ifelge
brancheforeningen gere det muligt at tilslutte
flere batterier og andre elforbrugere, uden at net-
tet forst skal udbygges tilsvarende.

“Der er jo sadan set kapacitet i elnettet rigtig
meget af tiden. Problemet opstar, nar nettet el-
ler transformerstationerne rammer 100 procent.
Hvis man kan handtere de relativt fa kritiske timer
om aret, kan et batteri bidrage til at skabe mere
plads,” siger han.

Eksisterende produkter passer ikke
til batterier
Energinet har allerede forskellige former for be-

Foto: Batteribranchen

grenset netadgang, men ifelge
Batteribranchen er de eksisterende
produkter ikke udviklet til batterier-
nes szerlige egenskaber.

Derfor ensker foreningen en ny
aftalemodel, der mere przecist giver
Energinet mulighed for at aktivere
fleksibiliteten i batterierne.

Inspirationen kommer blandt an-
det fra Holland, hvor lignende mo-
deller allerede er taget i brug.

Batteribranchen skal drefte for-
slaget med Energinet, myndighe-
derne og andre brancheakterer i et
dialogforum, som klima-, energi- og
forsyningsminister, Samira Nawa,
har inviteret til.

Batterier har jo den_fan-
tastiske egenskab, at de
faktisk kan aflaste nettet.
Derfor har vi brug for at
tilslutte batterier til elnet-
tet pa en ny made.

SVEND ELBERG THOMSEN

Ifelge Svend Elberg Thomsen
oplever han ikke modstand mod
idéen.

"Jeg oplever sadan set ikke, at
der er nogen modstand nogen ste-
derisystemet mod at finde en smar-
tere made at gere det pa. Nu skal vi
bare have det gjort," siger han.

Kan frigere kapacitet hurtigt
For Batteribranchen handler forsla-
get ikke kun om bedre vilkar for bat-
teriprojekter. Foreningen mener, at
et nyt netprodukt kan blive et vaerk-
tej til hurtigere at frigere kapacitet i
et elnet, der flere steder er presset
af elektrificeringen.

Ifelge Svend Elberg Thomsen
peger Det Internationale Energi-
agentur pa, at smartere tilslutning
af batterier kan @ge udnyttelsen af
eksisterende netkapacitet markant.

Batterier kan ikke lese alle pro-
blemer i elnettet, understreger han.
Men pa kort sigt kan de veere en af
de hurtigste mader at fa mere ud af
den eksisterende infrastruktur.

Hvis der ikke findes en model,
som udnytter batteriernes fleksibili-
tet, risikerer Danmark ifelge Batteri-
branchen omvendt at ga glip af net-
kapacitet, som allerede teknisk set
er til radighed store dele af degnet.

"Det vil primeert fa konsekvenser
for hele det danske samfund, hvis vi
ikke har s& meget netkapacitet, som
vi ellers kunne have haft. Det ram-
mer danskernes elregning, og der
bliver plads til mindre gren strem,"
siger Svend Elberg Thomsen.
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Milliardinvesteringer |
elektrificering krasver
flere kompetencer

Udbygning af elnettet er afgorende for den gronne
omstilling. Men hvis de kommende milliardinvesteringer
i elektrificering og gron teknologi skal skabe reel vaerdi

i Danmark, skal uddannelser og efteruddannelse folge
med udviklingen, papeger Thomas Cittrup Andersen,
segmentdirektor for El hos Lemvigh-Miiller.

Tekst: Lars Emtekaer

egeringens akutplan for elnettet skal vaere
Rmed til at handtere et stigende pres pa

kapaciteten, hvor efterspargslen pa net-
tilslutninger flere steder vokser hurtigere end
udbygningen. Planen peger blandt andet pa
bedre udnyttelse af den eksisterende kapacitet,
hurtigere udbygning og behovet for en langsigtet
plan for energiinfrastrukturen.

Men ifelge Thomas Cittrup Andersen risike-
rer en anden form for kapacitetsproblem at blive
overset - nedmlig manglen pa de fagfolk, der skal
installere, dimensionere og radgive om de nye
energilgsninger.

"Det nytter ikke meget at skabe plads i elnet-
tet og gkonomiske incitamenter til grenne inve-
steringer, hvis der ikke samtidig er tilstraekkeligt
med installaterer, der kan radgive om, dimen-
sionere, installere og servicere lgsningerne,” siger
han.

Installateren far en ny rolle
Udviklingen inden for blandt andet varmepum-
per, solceller, invertere og batterilasninger bety-
der samtidig, at kravene til installatererne sendrer
sig.

Kunderne eftersperger i stigende grad sam-
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menhangende energilgsninger frem for enkelte
produkter. Det kan f.eks. vaere batterier kombine-
ret med intelligent styring og tilpasset virksomhe-
dens eller boligens samlede energiforbrug.

Dermed bliver installaterens opgave ogsa
mere kompleks.

"Det handler ikke lzengere kun om at kunne in-
stallere et produkt korrekt. Kunderne har i stigen-
de grad brug for hjeelp til at forsta, hvilken lgsning
der giver mening, hvordan forskellige teknologier
spiller sammen, og hvordan investeringen skaber
veerdi pa leengere sigt," siger Thomas Cittrup An-
dersen.

Det geelder blandt andet pa markedet for
industribatterier. Her er selve installationen kun
en del af opgaven. Batteriets skonomiske og
energimaessige veerdi afhaenger blandt andet af,
hvordan det styres og integreres i virksomhedens
samlede energiforbrug.

Installateren bevaeger sig dermed fra primaert
at veere udferende fagperson til ogsa at fa en
mere central radgiverrolle i kundernes energi-
omstilling.

Det kraever ifelge Thomas Cittrup Andersen
kompetencer, der raekker ud over kendskab til
det enkelte produkt. Installatererne skal i hgjere

"Hvis milliardinvesteringerne i elektrificering og gren
teknologi skal skabe reel veerdi, kreever det, at uddan-
nelser og efteruddannelse felger med,” siger Thomas
Cittrup Andersen, der er segmentdirekter for El hos
Lemvigh-Mudiller. Foto: Lemvigh-Mdilller

grad kunne forstd kundernes energibehov, vur-
dere samspillet mellem forskellige teknologier og
radgive om gkonomi, drift og langsigtede konse-
kvenser.

Uddannelserne skal felge teknologien

Den udvikling ber ogsa afspejles i bade erhvervs-
uddannelser og efteruddannelsestiloud, mener
han.

For mens der investeres milliardbeleb i elnet,
elektrificering og gren teknologi, risikerer gevin-
sten at blive begraenset, hvis virksomhederne
ikke samtidig kan fa adgang til den nedvendige
arbejdskraft og de rette kompetencer.

Der er derfor behov for bade flere fagleerte og
lebende opkvalificering af de medarbejdere, der
allerede arbejder i branchen.

"Hvis milliardinvesteringerne i elektrificering
og gren teknologi skal skabe reel veerdi, kraever
det, at uddannelser og efteruddannelse felger
med, og at kompetencer og arbejdskraft far sam-
me politiske opmeerksomhed som elnettet," siger
Thomas Cittrup Andersen.

Ellers kan mangel pa kvalificerede fagfolk ifel-
ge ham udvikle sig til den naeste store flaskehals i
den grenne omstilling.

Blind drift

er dyr drift

Belimos sensorer giver dig fuld kontrol

over indeklima og energiforbrug

Hver eneste regulering begynder med en praecis maling. Med
Belimos komplette sensorprogram far du palidelige data om
temperatur, luftfugtighed, CO,, VOC, tryk og flow, sa dit HVAC-
anlaeg kan yde optimalt.

Alle Belimos sensorer er udviklet til hurtig og nem installation,
problemfri integration og stabil drift. Vi deler gerne vores viden
og hjeelper dig med at veelge den Igsning, der passer bedst til
dit projekt.
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Eftersporgslen pa intelligente energilosninger vokser; og husstandsbatterier kan blive det
nzeste store marked for installationsbranchen. Batterierne kan samtidig veere med til at
aflaste et presset elnet, vurderer TEKNIQs baeredygtighedschef Troels Hartung pa baggrund

af ny undersogelse

Tekst: Lars Emtekaer

olceller, varmepumper og elbiler har allere-
Sde fundet vej til et stort antal danske hjem.

Det naeste produkt, der kan fa sit store gen-
nembrud, er husstandsbatteriet.

Det vurderer Troels Hartung, bazeredygtig-
hedschef i TEKNIQ, efter at en ny undersagelse
blandt installationsvirksomheder viser stigende
interesse for lgsninger, hvor blandt andet solcel-

32 Installater | Nr. 4 | november 2026

ler, batterier og varmepumper kobles sammen og
styres intelligent.

41 pct. af installationsvirksomhederne ar-
bejder allerede med den type integrerede
energilgsninger, mens 73 pct. af dem oplever
stigende efterspeargsel. Samtidig oplever 42
pct. af installationsvirksomhederne flere hen-
vendelser om grenne energilgsninger som

varmepumper, solceller og energibesparende
investeringer.

Det abner et marked for de installaterer, der
er parate til at gribe det, mener Troels Hartung.

"Det er et omrade, der er ved at tage fart. Det
er ikke oppe i fuldt tempo endnu, men det er ved
at tage fart, og hvis du er klar, sa er der noget om-
saetning at hente her,” siger han.

Varmepumpe  Hustandsbarter

Grafik: TEKNIQ

Batterier vinder frem
Husstandsbatteriet er dog endnu ikke blevet lige
sa almindeligt som eksempelvis ladeboksen til el-
bilen. Nar installationsvirksomheder i dag instal-
lerer solceller eller varmepumper hos privatkun-
der, oplever 37 pct,, at kunderne i en del tilfeelde
eller oftere ogsa keber et husstandsbatteri.
Troels Hartung ser udviklingen som en klas-
sisk udbredelseskurve. Ferst investerer en mindre
gruppe i den nye teknologi. Derefter begynder den
for alvor at brede sig, nar forbrugerne kan se, at
den fungerer hos naboen, vennerne eller familien.

 Smart Styring.
(Fheksiinlien)

"Det, der nok mangler, er et gennembrud, hvor
man kender flere, der har et batteri, hvor man li-
gesom kan se: Jamen, det her fungerer faktisk,"
siger han.

Han sammenligner udviklingen med varme-
pumper, som brugte lang tid pa at sla igennem, men
i dag er blevet en almindelig opvarmningsform.

For husstandsbatterier bliver en af de afge-
rende opgaver at gere gkonomien gennemskue-
lig for kunderne. Ifalge Hartung findes der aftaler,
hvor et batteri kan have en tilbagebetalingstid pa
omkring otte-ti ar, men regnestykket afhaenger i
betydelig grad af mulighederne for at f& betaling

Elnet & Balancering

for at stille batteriets fleksibilitet til radighed.

"Der har i hvert fald veeret noget, der har vaeret
ganske lukrativt, hvor man kan kigge ind i et hus-
standsbatteri, der maske har en tilbagebetalings-
tid pa otte-ti ar eller noget i den stil," siger han.

Samtidig kan batteriet have en anden veerdi
end den rent gkonomiske. Det kan eksempelvis
fungere som backup ved stremafbrydelser, af-
haengigt af hvordan anlaegget er indrettet, og det
kan @ge nytten af et eksisterende solcelleanlaeg.

"Forsyningssikkerheden er et vigtigt aspekt
for mange," siger Troels Hartung.

Tusind batterier kan fungere som et
kraftveerk

Potentialet raekker ifelge TEKNIQ leengere end
den enkelte families elregning.

Danmarks elforbrug bliver i stigende grad
elektrificeret, samtidig med at elnettet flere ste-
der er under pres. Her kan tusindvis af sma, de-
centrale enheder fa en rolle, hvis batterier, elbiler
og andet fleksibelt forbrug kan styres samlet.

"Hvis du som virksomhed har 1.000 hus-
standsbatterier, du kan rade over og regulere op
og ned i forhold til, om de bruger strem, eller om
de leverer strem tilbage til nettet, sa fungerer det
jo i virkeligheden som et kraftveerk ude pa nettet,"
siger Troels Hartung.

Det kan blandt andet ske ved, at en sakaldt
aggregator samler mange mindre batterier i en
sterre pulje og tilbyder deres samlede kapacitet
pa Energinets markeder for systemydelser. Bat-
teriejeren kan dermed fa betaling for at stille bat-
teriets fleksibilitet til rddighed, mens den samlede
kapacitet kan bruges til at hjeelpe med at holde
elsystemet i balance.

Dermed kan et husstandsbatteri skabe @ko-
nomisk veerdi pa flere mader. Ejeren kan gemme
strem, nar den er billig, og bruge den, nar prisen
er hgj, mens batteriet via en markedsakter ogsa
kan tjene penge pa at stille fleksibilitet til radig-
hed for elsystemet.

Men Hartung peger samtidig pa en anden
gevinst, som skal holdes adskilt fra Energinets
systemydelsesmarkeder: Batterier kan potentielt
veere med til at aflaste distributionsnettet helt
lokalt.

Nar stadig flere husstande far elbiler og var-
mepumper, kan belastningen nemlig blive sé stor,
at det ikke nedvendigvis er de store transmissi-
onsforbindelser, der bliver flaskehalsen. Proble-
met kan i stedet opsta i kablerne pa den enkelte
villavej.

Hvis mange beboere eksempelvis kommer
hjem og szetter elbilen til opladning samtidig, kan
batterier og intelligent styring vaere med til at ud-
jeevne belastningen.

"Vihar gleeden ved at have mange samlet, der
kan frigere kapacitet svarende til et kraftveerk el-
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Seks ud af ti installaterer har taget rollen som energirddgivere til sig

Undersegelse og grafik: TEKNIQ

ler en vindmglle. Og sa har vi den anden del, som
er den helt decentrale aflastning af det lokale el-
net," siger han.

Vil bruge lokale tariffer til at

aflaste elnettet

Men hvis boligejerne skal eendre deres stremfor-
brug og stille fleksibilitet til radighed, skal de ako-
nomiske signaler vaere tydelige.

Det er et af de omrader, hvor undersggelsen
peger pa en barriere. 29 pct. af installatererne
mener, at det gkonomiske incitament for forbru-
gerne ber geres tydeligere. 24 pct. peger pa, at
administrationen ber forenkles, mens 22 pct. ef-
terlyser teknik, der er lettere tilgaeengelig for for-
brugerne.

Troels Hartung peger pa sakaldt mikrotari-
fering som en mulig lgsning. | stedet for at net-

Det er ikke bare noget med at saette
et husstandsbatteri op. Du skal
0gsa kunne forklare kunden pa en
overbevisende made, hvad det her

vil betyde i praksis.

TROELS HARTUNG

tarifferne primeert varierer efter tidspunktet pa
degnet, kunne tariffen i hgjere grad afspejle be-
lastningen helt lokalt.

Er elnettet pa én villavej hardt belastet, kan
det dermed blive dyrere at bruge strem netop
dér og pa netop det tidspunkt, mens tariffen
kan veere lavere pa en neerliggende villavej uden
samme kapacitetsproblemer.

"Ved at lave mikrotarifering kan man mere
preecist prissaette forbruget dér, hvor nettet er al-
lermest belastet," siger Troels Hartung.
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Andel ot TREMNOs imviallatony

Formalet er at give forbrugerne et steerkere
incitament til eksempelvis at udskyde opladnin-
gen af elbilen eller pa anden made flytte forbru-
get vaek fra de tidspunkter, hvor det lokale net er
presset.

En sddan model kan gere nettariffen dyrere
for nogle forbrugere pa bestemte tidspunkter.
Men alternativet kan ifelge Hartung veere at for-
steerke det lokale elnet, hvilket ogsa ender pa el-
forbrugernes regning.

"Sa skal alle elforbrugerne i omradet betale
for, at min villavej bliver forsteerket. Der kan ma-
ske godt veere billigere mader for samfundet at
gere det pa ved at skabe sadan nogle tydeligere
prisstrukturer,” siger han.

For den enkelte familie behaver resultatet
ifelge Hartung ikke nedvendigvis at blive en
sterre elregning. Hvis hgjere tariffer pa belastede
tidspunkter kombineres med
muligheden for at spare eller
blive belgnnet for fleksibilitet,
kan husstanden flytte forbru-
get til billigere timer.

"Man kan som familie
faktisk undga at bruge flere
penge eller maske ovenike-
bet bruge faerre, fordi man
bliver dygtigere til at udnytte
stremmen om natten, hvor
den ofte er lidt billigere," siger
han.

Installateren skal kunne
mere end at montere
Udviklingen aendrer ogsa installationsvirksomhe-
dernes rolle.

Seks ud af ti virksomheder i undersggelsen
oplever, at deres rolle i hgj eller nogen grad har
bevaeget sig fra primaert at montere hardware til
i hgjere grad at veere energiraddgiver for kunden.

Det stiller andre krav end at kunne installere
et batteri korrekt.

"Det er ikke bare noget med at saette et hus-
standsbatteri op. Du skal ogsa kunne forklare

Stor efterspergsel efter grenne og integrerede lesninger

heder dor

"Det er ikke bare noget med at saette et husstands-
batteri op. Du skal ogsa kunne forklare kunden pa

en overbevisende made, hvad det her vil betyde i
praksis," siger Troels Hartung, baeredygtighedschef i
TEKNIQ. Foto:TEKNIQ

kunden pa en overbevisende made, hvad det her
vil betyde i praksis,” siger Troels Hartung.

Installateren skal blandt andet forsta fleksi-
bilitet, skonomien omkring lasningerne og sam-
spillet mellem forskellige energiteknologier. Ifalge
Hartung kraever det bade et taet samarbejde med
producenter og leveranderer og lgbende udvik-
ling af kompetencerne i blandt andet elektriker-
uddannelsen.

Han vurderer, at branchen har de nedven-
dige grundlseggende kompetencer, men pape-
ger samtidig, at mange af de nye lasninger er
produktspecifikke og derfor kreever viden om det
enkelte system.

"Det mener jeg, at vi har. Og ellers har de mu-
lighed for at opsege dem," siger han om instal-
laterernes kompetencer.

Netop kompleksiteten kan vzere en del af
forklaringen p4, at en betydelig gruppe installa-
tionsvirksomheder endnu ikke arbejder med inte-
grerede energilasninger.

For dem, der ger, ser Troels Hartung til gen-
geeld et marked, der kun er ved begyndelsen.

"Hvis du er klar, sa er der noget omsaetning at
hente her."
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Batterier er ved at blive en naturlig del
af dialogen, nar kunder investerer i
solceller. Det oplever bade grossisten
Lemvigh-Miiller og installatorerne,
der ser et marked, hvor kunderne i
stigende grad eftersporger fleksible
energilosninger, som kan udnytte
strommen bedre og gore dem mindre
athaengige af elpriserne.

Batterier gar fra tilvalg mod standard

Tekst: Lars Emtekaer

en grenne energi fra sol og vind har faet
Delpriserne til at svinge voldsomt over

degnet. Det har gget efterspeargslen mar-
kant pa solcellelgsninger, hvor strammen kan lag-
res i et batteri.

De kan aflaese udviklingen direkte i salgstal-
lene hos Lemvigh-Mdiller.

Her er nettoomsaetningen pa solceller og in-
vertere til elinstallaterer steget med 184 procent
i arets forste fem maneder sammenlignet med
samme periode sidste ar - med solceller og bat-
terier som de vigtigste drivere.

Og i industrisegmentet er vaeksten endnu
sterre med en stigning pa 229 procent, primaert
drevet af store solcelleparker.

"Vi er naet til den fase, hvor det for private
er blevet helt normalt at teenke i varmepumper,
solceller og andre grenne energilgsninger. Nu
handler det om at sikre, at den grenne strem
ogsa kan bruges, nér solen ikke skinner, og vinden
ikke blaeser. Derfor bliver batterier en vigtig del af
lzsningen,” siger Thomas Cittrup Andersen, der er
segmentdirekter for EL i Lemvigh-Mduller

Og de store udsving i elpriserne ger batterier
mere attraktive.

"Der begynder faktisk at veere en reel business
case i at producere stremmen billigt og bruge
den, nar elprisen er hgj. Det ger batterier langt
mere interessante.”

Batteriet er blevet en naturlig del af
dialogen

Den udvikling maerker Claus Andersen, medejer
af TA-Elteknik i Senderjylland, helt ude hos kun-
derne.
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Batterier er blevet en naturlig del
af samtalen ude hos kunden, siger
Claus Andersen, der er medejer af

TA-Elteknik. Foto: TA-Elteknik

For bare fa ar siden var batterier noget, de
feerreste spurgte efter. | dag er de blevet en fast
del af dialogen, nar virksomheden radgiver om
solcelleanlaeg.

"Helt sikkert. Batterier er blevet en naturlig
del af samtalen. Nar kunderne producerer deres
egen strem, giver det mening at kunne gemme
den i stedet for at sende den ud pé nettet,” siger
Claus Andersen.

De fleste kunder sperger ferst og fremmest til
egkonomien.

"Det forste spargsmal er selvfalgelig prisen, og
hvor stort et anlaeg de har brug for, for at det gi-
ver mening. Alle vil gerne have et batteri, men det
er selvfglgelig ogsa en dyrere lgsning."

Interessen handler stadig primzert om at
udnytte egenproduktionen bedre, mens forsy-

ningssikkerhed kun fylder hos en mindre del af
kunderne. Claus Andersen forventer dog, at det
vil &endre sig.

"Det bliver mere og mere aktuelt. Og syste-
merne kan jo handtere det."

Installateren skal vaere radgiver

Hos Lemvigh-Mduller vurderer Thomas Cittrup
Andersen, at batterier ogsé sendrer installaterens
rolle.

Tidligere handlede opgaven primaert om at
installere et solcelleanlaeg. Fremover bliver rad-
givning om hele energisystemet mindst lige sa
vigtig.

"Installatererne far en endnu vigtigere rolle
som radgivere. Det bliver en mere kompleks be-
slutning for den almindelige boligejer, og derfor
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Integrerede energilesninger med sol-
celler, hybridinverter og batteri - styret
via én platform og én app vinder frem.
Foto: AEG

bliver det afgerende at kunne forklare lgsningerne og
dokumentere den skonomiske gevinst med en konkret
business case."

Samtidig ser han en bredere kundekreds end tidli-
gere.

"Historisk har landbruget veeret blandt de ferste, og
vi arbejder ogsa meget med mindre industrivirksomhe-
der, hvor gkonomien ofte haenger godt sammen. P4 det
private marked har udviklingen vaeret langsommere,
men Vi oplever nu, at lgsningerne er blevet enklere at
forsta og samtidig mere attraktive rent visuelt. Det bety-
der, at batterier for alvor er begyndt at vinde indpas hos
slutkunderne,” siger Thomas Cittrup Andersen.

Testet pa egen adresse

For at kunne radgive kunderne bedst muligt har Claus
Andersen valgt selv at installere et solcelleanleeg med
batteri hjemme hos sig selv. Valget faldt pa en integreret
AEG-lgsning, hvor solceller er kombineret med et bat-
teri.

"Der er faktisk ikke noget, der har overrasket mig ne-
gativt. Men jeg vidste jo godt, hvad jeg gik ind til. Men
det er en genial lgsning. Jeg har ikke faet en elregning
de sidste tre maneder, siden anlaegget blev installeret,”
siger Claus Andersen, der forventer at kunne spare
30.000 kr. arligt pa elregningen.

Netop den personlige erfaring ger radgivningen let-
tere.

"Nar man selv har prevet lgsningen, er det meget

nemmere at forklare kunderne, hvordan den fungerer i
praksis.”

Er det for dig at se altid den rigtige lgsning at inve-
stere i et batteri til et solcelleanlaeg?

“Ja, det vil jeg sige. Nar du har solceller, producerer
du stremmen selv, og derfor giver det god mening at
lagre overskudsstreammen i et batteri. Solcellerne daek-
ker forst det daglige forbrug, og derefter lader de bat-
teriet op, s& du kan bruge stremmen senere, nar solen
er gaet ned. Det giver rigtig god mening. Det handler
bare om, hvor stort et batteri man skal have,” siger Claus
Andersen.

Batterier bliver standard

Hos Lemvigh-Muller forventer man, at batterier i lgbet
af de kommende ar vil blive en lige sa naturlig del af en
installation som selve solcelleanlaegget.

Udviklingen haenger bade sammen med elektrifice-
ringen af samfundet, de stigende udsving i elpriserne og
behovet for at aflaste elnettet.

"Det naturlige neeste skridt i den grenne omstilling er
at kunne lagre energien. Derfor tror jeg, at batterier vil
blive en stadig sterre del af de lgsninger, installatererne
leverer,” siger Thomas Cittrup Andersen.

Claus Andersen er ikke i tvivl om, hvordan han vil
overbevise en skeptisk kunde om veerdien af et batteri
til solcelleanlaeg:

“Jeg vil sperge, om han har rad til at lade veere,” siger
installateren.
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TEMA: Al i installationsbranchen

Al-varktojer er blevet en
del af hverdagen - ogsa i
installationsvirksomheder

En undersogelse viste for nylig, at ni ud af ti virksomheder i det tekniske erhvervsliv nu
bruger Al - kunstig intelligens - i forretningen. Og det er der rigtig mange gode grunde
til. Det handler bade om effektivitet, tidsbesparelser; men ogsa om at slippe for kedelige

rutineopgaver.

skellige installationsvirksomheder bruger og

udforsker de nye muligheder, som Al-redska-
berne giver.

Kunstig intelligens kan hjaelpe til en lettere
hverdag ved at overtage rutineopgaver, men kan

I dette tema kan du fa et indblik i, hvordan for-
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Tekst: Lars Emtekeer | Foto: ChatGPT

ogsa sikre hurtigere tiloudsgivning og praecis do-
kumentation.

"Fer ventede man péa en analyse, et oplaeg el-
ler pa en kollega med den rigtige kompetence.
Opgaver tog dage. Nu laver folk det selv, og det
tager timer. Der er feerre afhaengigheder i organi-

sationerne, og det ger at vi kan rykke hurtigere,”
siger siger Jonathan Andreasen, der er Head of
Strategy and operations i InstallaterGruppen A/S.
Lees om, hvordan Al-vaerktejer bruges i instal-
lationsvirksomheder i dette tema.

Hgar hvordan KlarPris kan styrke din forretning
Besgg www.klarpris.dk eller ring pa tif. 70 22 35 77
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< TEMA: Al i installationsbranchen >

Al friger tid og sger kvaliteten i

installationsvirksomheder

oy ol

Kunstig intelligens er for alvor rykket ind i det tekniske erhvervsliv. En medlemsundersogelse
fra TEKNIQ viser; at ni ud af ti virksomheder nu benytter Al og hos InstallatorGruppen A/S
er erfaringen, at gevinsterne kan maerkes pa bade tidsforbrug, kvalitet og medarbejdernes

arbejdsdag.

virksomheder, begyndte selv forsigtigt med

Al - kunstig intelligens - i slutningen af 2024.
Dengang handlede det ferst og fremmest om at
give selskaberne adgang til simple chatvaerktejer
og lade medarbejderne preve mulighederne af.

"Vi havde eerligt talt ikke en langsigtet stra-
tegi for, hvordan vi skulle arbejde med det ude
i selskaberne, men det var bevidst — det var pa
forsegsbasis for at se mulighederne,” siger Jona-

I nstallaterGruppen, der ejer 48 installations-
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Tekst: Lars Emtekaer

than Andreasen, Head of Strategy and operations
i InstallaterGruppen A/S.

Siden er udviklingen gaet steerkt. | slutningen
af 2025 oplevede InstallaterGruppen et mar-
kant skifte, fordi en ny generation af Al-veerktgjer
kunne mere end at formulere tekst og besvare
spergsmal.

"Der kom en ny generation af vaerktgjer, som
kunne langt mere end at skrive tekst — de kunne
arbejde i filer og systemer og lgse en hel opgave i

stedet for at svare pa et spergsmal.”

Det gjorde det muligt at bruge Al pa flere af de
administrative og manuelle arbejdsgange i virk-
somhederne uden ferst at skulle bygge omfat-
tende tekniske lasninger. Derfor har Installater-
Gruppen de seneste ni maneder arbejdet mere
malrettet med at brede brugen ud.

| dag anvender en stor del af selskaberne kun-
stig intelligens, men ikke nedvendigvis de samme
lzsninger. Nogle benytter modeller fra Anthropic,

andre fra OpenAl, mens nogle fortsat bruger den
chatlgsning, gruppen begyndte med, forteeller
Jonathan Andreasen.

For InstallaterGruppen er valget af leverander
dog ikke det afgerende.

"Det afgerende er, at det bliver brugt til de
manuelle processer, hvor det er effektivt, og man
udnytter teknologiens muligheder,” siger han.

Tid til kunder og kolleger

Pa spergsmalet om, hvad virksomhederne har
faet ud af at anvende Al-redskaber i dagligdagen,
er svaret kort og preecist:

"Tid, kvalitet og arbejdsgleede pa én gang.
Tiden er det mest handgribelige. Det, der for-
svinder, er at flytte data rundt, taste, teelle op og
udfylde dokumenter. Det, man far i stedet, er tid
sammen med sine kolleger, sine kunder og sine
samarbejdspartnere. Det er dér, vaerdien i den her
branche bliver skabt, og det er dér, folk helst vil
bruge deres dag,” siger Jonathan Andreasen.

Samtidig oplever InstallaterGruppen, at Al kan
vaere med til at haeve kvaliteten og hastigheden
i arbejdet.

"Kvaliteten felger med: Man svarer kunden
hurtigere og mere gennemarbejdet end de an-
dre.”

Ogsa medarbejdernes arbejdsglaede spiller en
vaesentlig rolle. Nar nogle af de mest ensformige
administrative opgaver kan reduceres, bliver der
mere tid til det arbejde, medarbejderne i hgjere
grad er uddannet til og motiveret af.

"De kedelige, manuelle opgaver forsvinder fra
folks bord. Ingen er gaet ind i det her fag for at
flytte dokumenter rundt pa sin PC,” konstaterer
Jonathan Andreasen.

Opgaver, der tog dage, kan

klares pa timer

En af de sterste overraskelser for InstallaterGrup-
pen harimidlertid ikke vaeret selve automatiserin-
gen, men hvor meget ventetid der kan fjernes i
organisationerne.

Tidligere kunne en medarbejder vaere afhaen-
gig af, at en kollega havde tid til at lave en ana-
lyse, udarbejde et opleeg eller bidrage med en
bestemt kompetence. Med Al kan flere opgaver
nu lgses direkte af den medarbejder, der har be-
hovet.

"Fer ventede man pa en analyse, et opleeg el-
ler pa en kollega med den rigtige kompetence.
Opgaver tog dage. Nu laver folk det selv, og det
tager timer. Der er feerre afhaengigheder i organi-
sationerne, og det ger at vi kan rykke hurtigere”.

Det er netop den type effekt, der ifelge Jona-
than Andreasen kan fa brugen af Al til at brede
sig internt. Nar en medarbejder farst oplever, at
veerktojet faktisk kan lgse en konkret opgave, op-
star lysten til at afpreve det pa flere omrader.

"De far en abenbaring: "hold da op, det kan
den." Og nar farst den er kommet, er der en sne-

"For ventede man p4 en analyse, et oplzeg eller pa en kollega med den rigtige kompetence.
Opgaver tog dage. Nu laver folk det selv, og det tager timer,” siger Jonathan Andreasen om
brugen af Al-veerktajer. Foto: InstallaterGruppen

bold-effekt. S& begynder man selv at taenke flere
processer ind og finde flere mader at bruge det
pa, og sa kommer det hurtigt”.

Erfaringen i InstallaterGruppen er samtidig,
at den tekniske del ofte er den nemmeste. Den
store udfordring er at fa medarbejdere til at zen-
dre arbejdsvaner i en hverdag, hvor der allerede
er travlt. Derfor betragter InstallaterGruppen i hgj
grad arbejdet med Al som en ledelsesopgave.

"Det er adoption og forandringsledelse: hvor-
dan far man det ud at leve i sit selskab. Det er den
reelle opgave, og den er meget mere klassisk le-
delsesarbejde, end folk regner med,” siger Jona-
than Andreasen.

Samtidig er det afgerende at inddrage de
medarbejdere, der kender de enkelte arbejds-
gange bedst. Det er ikke nedvendigvis en central
Al-specialist, der kan identificere den bedste lgs-
ning pa en proces.

Start med én opgave
Til virksomheder, der endnu ikke for alvor er kom-
met i gang med Al, er radet derfor ikke at be-
gynde med en stor strategi eller et omfattende
implementeringsprojekt.

“Start i det sma. Det er det vigtigste rad. Veelg
én ting. Investér de ti minutter, det tager at fa

det installeret, og prev det sa af pa en opgave,
du kender. Man behgver ikke en strategi for at
komme i gang. Investerer man den tid, skal man
nok maerke effekten”.

Men hvis brugen skal brede sig og blive ved
med at udvikle sig, kreever det samtidig, at nogen
i virksomheden har ansvaret for at holde nysger-
righeden levende og vise kollegerne nye mulig-
heder.

"Der skal veere nogen i virksomheden, der ejer
nysgerrigheden. En person, hvis opgave det er
at felge udviklingen og give resten af organisa-
tionen aha-oplevelserne. Uden det bliver det et
projekt, der der, sa snart der bliver travlt,” siger
Jonathan Andreasen.

For InstallaterGruppen er erfaringen derfor, at
vejen til mere Al ikke farst og fremmest handler
om at finde det perfekte veerktej. Det handler om
at skabe den farste konkrete oplevelse af, at tek-
nologien kan gere en forskel i hverdagen.

"Og sa skal man vide, at det sveere ikke er
teknologien. Det er forandringsledelsen — at fa
det ud at leve hos folk, der har travit med noget
andet. Men det begynder samme sted: i det sm3,
med én ting,” siger Jonathan Andreasen.
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( TEMA: Al'i installationsbranchen)

Michael Wulff A/S tester Al i hele forretningen:

Fra mails til
solcelleberegner

Pa fa maneder har Koble-virksomheden Michael Wulft' A/S taget tre forskellige Al-veerktojer
i brug og afprovet dem pa alt fra udbud og tilbud til kundescreening, kontrakter og udvikling
af egne programmer. Naeste skridt bliver at brede arbejdet ud i organisationen.

Tekst: Lars Emtekeer | Foto: Michael Wulff A/S

et begyndte med udkast til mails og seg-
Dning i udbudsdokumenter. Men hos den

nordjyske installationsvirksomhed Mi-
chael Wulff A/S har arbejdet med kunstig intel-
ligens pa kort tid bredt sig til langt flere dele af
forretningen.

Virksomheden begyndte for alvor at arbejde
med Al op til sommerferien 2026 og har siden
eksperimenteret med Microsoft Copilot, Chat-
GPT og Claude.

"Vi er stadig i en fase, hvor vi afprever mu-
lighederne og undersager, hvordan veerktgjerne
kan understotte vores daglige arbejde," siger
ekonomichef Lars Dehn Nielsen.

Michael Wulff A/S er autoriseret el-installater
med hovedkvarter i Stevring og afdelinger i Aal-
borg og Aabybro og en del af Koble-samarbejdet.
Virksomheden beskaeftiger mere end 50 medar-
bejdere og arbejder blandt andet med el-teknik,
automation og energilgsninger til industri, er-
hverv og private.

Inspirationen til Al-arbejdet er blandt andet
kommet gennem et beseag fra Erhvervshus Nord-
jylland. Men derudover har virksomheden selv
kastet sig ud i research og praktiske forseg.

Begyndte med Copilot

Microsoft Copilot blev det ferste naturlige valg,
fordi veerktejet allerede indgar i virksomhedens
Microsoft 365-lgsning.

Her bruger medarbejderne blandt andet Al
til at lave udkast til mails og til at gennemga ud-
budsdokumenter for at finde bestemte oplysnin-
ger.

Samtidig er virksomheden begyndt at eksperi-
mentere med sakaldte Al-agenter, der kan hjeelpe
i forbindelse med udarbejdelsen af tilbud.

Men det stod
hurtigt klart, at virk-
somheden ogsa ville
preve andre veerkte-
jer af.

ChatGPT scree-
ner kunder og
bearbejder tilbud
ChatGPT er blandt
andet blevet taget i
brug i salgsarbejdet.

Her har Michael
Wulff A/S arbejdet
med at screene po-
tentielle kunder ud
fra  virksomhedens
egne kompetencer.
Al-veerktejet er des-
uden blevet brugt
til at omskrive tilbud
efter virksomhedens
egne kriterier og principperne for veerdibaseret
salg.

Det betyder, at teknologien ikke blot bruges
til at producere tekst hurtigere, men ogsa til at
arbejde mere malrettet med indholdet i kunde-
kommunikationen.

ChatGPT har desuden veeret brugt til at
fremstille illustrationer til tilbudsmateriale og til
en helt anden type opgave: at finde differencer
i kontoudtog.

Bygger solcelleberegner med Claude
Med Claude har virksomheden kastet sig over en
endnu bredere palet af opgaver.

"Vi har blandt andet arbejdet med opbygning

"Vores arbejde med Al spaender fra hjaelp til konkrete hverdagsopgaver til afprev-
ning af mere omfattende lesninger. En del er fortsat under udvikling, og vi har

endnu ikke opgjort udbyttet i konkrete tal," siger Lars Dehn Nielsen, ekonomichef i
Michael Wulff A/S.

af en marketingdatabase, preesentationer til po-
tentielle kunder og udvikling af en solcellebereg-
ner og et tilbudsprogram,” forteeller Lars Dehn
Nielsen.

Claude er ogsa blevet afprevet til udarbej-
delse af serviceaftaler og servicekontrakter, en
designmanual og et ferste opleeg til en CRM-
lsning.

Forsegene omfatter dermed bade opgaver,
som tidligere skulle lgses manuelt, og udvikling af
nye digitale redskaber.

Men resultaterne er ikke lige gode pa alle om-
rader.

Virksomheden har blandt andet forsegt at fa

Al til at foretage opteellinger direkte pa tegninger. —
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< TEMA: Al i installationsbranchen >

Michael Wulff A/S er autoriseret el-installater med hovedkvarter i Stevring og
afdelinger i Aalborg og Aabybro og beskzeftiger mere end 50 medarbejdere.

Det er endnu ikke lykkedes tilfreds-
stillende.

Det er ogsa en del af lzeringen:
Nogle opgaver viser hurtigt poten-
tiale, mens andre fortsat kraever mere
udvikling, afprevning og menneskelig
kontrol.

Har endnu ikke regnet pa
gevinsten

Michael Wulff A/S har ikke sat kon-
krete tal pa, hvor mange arbejdsti-
mer eller kroner Al indtil videre har
sparet.

Arbejdet befinder sig fortsat i en
afprevningsfase, og fokus har vaeret
pa at finde ud af, hvilke opgaver tek-
nologien reelt kan hjeelpe med.

"Vores arbejde med Al spaender
fra hjeelp til konkrete hverdagsop-
gaver til afprevning af mere omfat-
tende lgsninger. En del er fortsat
under udvikling, og vi har endnu
ikke opgjort udbyttet i konkrete tal,"
siger Lars Dehn Nielsen.

Netop den brede afprevning
illustrerer, hvor forskelligt Al kan
komme i spil i en installationsvirk-
somhed. Det handler ikke alene om
at skrive mails eller tekster hurtigere,
men ogsa om salg, gkonomi, admini-
stration, kundearbejde og udvikling
af nye veerktgjer.

Medarbejderne skal finde

de naeste Al-opgaver

Nazeste skridt bliver at gere indsat-
sen mere systematisk.

Michael Wulff A/S vil etablere en
arbejdsgruppe med repraesentan-
ter fra forskellige dele af organisa-
tionen. Tanken er, at medarbejderne
selv skal vaere med til at finde de
omrader, hvor Al kan gere en forskel.

"Gruppen skal i faellesskab iden-
tificere relevante anvendelsesmu-
ligheder og hjeelpe med at udvikle
forslag til lesninger, der tager ud-
gangspunkt i medarbejdernes dag-
lige opgaver og behov," siger Lars
Dehn Nielsen.

Dermed bevaeger Al-arbejdet
sig fra de ferste individuelle ekspe-
rimenter mod en mere organiseret
indsats pa tveers af virksomheden.

Erfaringerne hos Michael Wulff
A/S peger samtidig pa en jordnaer
vej ind i Al for andre installations-
virksomheder: Tag udgangspunkt
i konkrete opgaver fra hverdagen,
prev veerktejerne af og find ud af,
hvor de faktisk virker.

For den nordjyske installations-
virksomhed er der endnu ikke no-
gen fzerdig Al-opskrift. Til gengeeld
har f& maneders forseg allerede
bragt teknologien ind i alt fra mails
og tilbud til kundescreening, kon-
trakter og udvikling af nye digitale
veerktajer.

ZONI® TIL DEN
MODERNE BYGNING

Skandinavisk design og nordisk kvalitet
forenes i Zoni®-serien — diskret, elegant
0g bygget til at holde.

Scan QR-koden
Eh for mere information

ENGINEERED
TO OUTRUN



ACO tilbyder pumpestationer til alle behov og anvndelser. Fra kompakte lgsninger
til mindre brugerkredse til kraftige systemer til sterre bygninger og industri.

Lille brugerkreds

Enfamiliehuse

Se vores lgsninger inden
for pumpestationer

www.aco.dk

Stor brugerkreds
Kontor og industri

Brug for hjeelp til den rette lgsning?
ACO tilbyder professionel radgivning og

support til at finde lasningen til dit projekt.

Kontakt os i dag pa tIf. 57 66 65 00
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Grossmter

".

he saelger

mere - men milliarder
er forsvundet fra

bundlinjen

Omseetningen stiger hos landets otte store grossister, men indtjeningen er langt fra
niveauet for fa ar siden. Samtidig fortsaetter udenlandske koncerners opkob. Det
skaerper konkurrencen - og kan pa laengere sigt fa betydning for installaterernes valg af
grossist, vurderer brancheanalytiker Per K. Rasmussen pa baggrund af nye analyse af

grossistmarkedet i Danmark.

er bliver solgt varer som aldrig fer hos de
Dstarste grossister pa det danske marked.
Men det betyder ikke nedvendigvis, at

der bliver tjent flere penge.

De otte starste grossister i civilingenigr Per K.
Rasmussens arlige analyse af grossistmarkedet
havde i 2025 en samlet omsaetning pa 56,2 mia.
kr. Det er en fremgang pa 9 procent sammenlig-
net med éaret for.

Pa bundlinjen ser udviklingen helt anderledes
ud.

De otte virksomheder - Solar, Stark Danmark,
Bygma, Lemvigh-Mdiller, Davidsen, AO, Bradrene

Tekst: Lars Emtekeer

Dahl og Ahlsell Danmark — havde tilsammen et re-
sultat fer skat pa knap 1,1 mia. kr. i 2025.

Det er stort set uzendret fra 2024. Men gar

man tilbage til 2021, var det samlede resultat fer
skat naesten 3,1 mia. kr.

Omkring to tredjedele af indtjeningen er der-

med forsvundet pa fire ar.

For Per K. Rasmussen er tallene et billede pa

en branche, hvor konkurrencen er blevet hardere.

"Der er ingen tvivl om, at grossisterne konkur-

rerer mere, end de har gjort tidligere. En af arsa-
gerne til konkurrencen er jo, at de helst skal have
noget vaekst. De gar meget op i vaekst,” siger han.

Stor omsaetning er ikke lig med stor
indtjening

Forskellen mellem udviklingen i omsaetning og
resultat er markant.

De otte sterste grossister har tilsammen gget
deres omsaetning, men det samlede resultat for
skat er gaet fra 3,37 mia. kr. i 2022 til 1,87 mia. kr. i
2023 og videre ned til 1,09 mia. kr. i 2024. 1 2025
ligger resultatet stort set p4 samme niveau med
1,093 mia. kr., viser analysen

Solar illustrerer udviklingen tydeligt. Virk-
somheden er med en omsaetning pa 12,2 mia.

kr. den sterste i analysen, der her anvender —
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Branchen

— hele Solars koncernomszaetning. Resultatet for

skat er imidlertid faldet fra 622 mio. kr. i 2021 til
84 mio. kr. i 2025.

Ogsa hos Bygma, Davidsen og Bredrene Dahl
ligger resultatet for skat vaesentligt under niveau-
et fra 2021.

Andre har bevaeget sig den modsatte vej det
seneste ar. Stark forbedrede resultatet fer skat fra
257 til 315 mio. kr., AO fra 210 til 260 mio. kr. og
Lemvigh-Mdller fra 47 til 107 mio. kr.

Men det samlede billede er stadig, at grossi-
sterne har sveert ved at omsaette vaeksten til til-
svarende indtjening, papeger Per K. Rasmussen.

AO far markant mere omsaetning ud af
hver medarbejder
Et andet tal springer i gjnene i analysen.

"Der er ingen tvivl om, at grossisterne konkurrerer mere, end de har gjort tidligere. En af ar-
sagerne til konkurrencen er jo, at de helst skal have noget vaekst. De gar meget op i vaekst,”
Per K. Rasmussen, der star bag grossist-analysen. Foto: Privatfoto.
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FAKTA OM

OM PER K. RASMUSSEN

Per K. Rasmussen, 76 ar, er civilingenigr og
mangearig profil i VVS- og VA-branchen.
Han har blandt andet arbejdet som
fagbladsredakter, vaeret direkter i Shell-
koncernen og i 23 &r administrerende
direkter og medejer af Ulefos A/S. Han har
desuden veeret formand for Dansk VVS
Teknisk Forening og praesident for den
europziske VVS-organisation REHVA. Han
gik pa pension i 2018, men er fortsat aktiv i
branchen - bl.a med udarbejdelse af arlige
analyser af grossistmarkedet.
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Omseetningen pr. medarbejder varierer bety-
deligt mellem de sterste grossister.

Her ligger AO klart i toppen med godt 6 mio. kr.
i omsaetning pr. medarbejder. Lemvigh-Muller fal-
ger med omkring 5,6 mio. kr., mens blandt andre
Solar, Stark, Davidsen og Ahlsell ligger omkring
4-4,2 mio. kr.

Gennemsnittet for de otte virksomheder er
cirka 4,5 mio. kr. pr. medarbejder.

Det er et nagletal, Per K. Rasmussen tilleegger
stor betydning.

"Det forteeller utrolig meget om, hvordan ud-
viklingen er. Hvis du kigger pa AO Johansen, sa
har du en virksomhed, der omsaetter for over 6
mio. kr. pr. medarbejder. Og hvis du sa tager Ahlsell
i Danmark, ligger de pa 4,2 mio. kr. pr. medarbejder,
og de laver stort set det samme,” siger han.

Han peger iseer pa digitaliseringen som en
mulig forklaring pa AO's produktivitet.

"Jeg mener, at AO Johansen er virkelig gode
til at udvikle deres virksomhed til at blive mere
stremlinet. Ogsa péa den digitale side er AO langt
fremme.”

AO har blandt andet opkebt internetbaserede
forhandlere, og det har ifglge Per K. Rasmussen
haft en effekt, der raekker ud over selve omsaet-
ningen fra virksomhederne.

"Det har jo givet dem den fordel, at s& konkur-
rerer de ikke med netbutikkerne mere, for nu ejer
de dem. Til gengeeld giver det ogsa den fordel,
at de far en masse unge mennesker ind, der ved,
hvordan man skal kere en netbutik. Og det giver
en mere digital kultur hos AO end hos de andre,”
vurderer han.

Store forskelle pa bruttoavancen

Der er ogsa markante forskelle pa, hvor stor brut-
toavance grossisterne har i forhold til deres om-
seetning.

Bredrene Dahl ligger ifelge analysen hgjest med
en daekningsgrad pa 25,1 procent i 2025. AO felger
med 24,3 procent og Ahlsell med 22,6 procent.

| den anden ende ligger Lemvigh-Mller pa
13,1 procent og Davidsen pa 14,9 procent.

Gennemsnittet for de otte er 19,1 procent mod
19,2 procent aret fer og 19,7 procent i 2023.

Forskellene betyder, at omsaetning alene kan
veere et misvisende mal for sterrelsen af forret-
ningen.

Lemvigh-Muller omszetter eksempelvis for
godt 3 mia. kr. mere end Bredrene Dahl. Allige-
vel genererer Bradrene Dahl ifelge analysen en
sterre bruttoavance malt i kroner.

Det illustrerer, hvor forskellige forretningsmo-
dellerne er — ogsa blandt virksomheder, der alle
betegnes som grossister.

En branche pa udenlandske haender
Samtidig med presset pa indtjeningen er ejer-
landskabet under kraftig forandring.

Ahlsell Danmark, Stark, Davidsen og Bredrene
Dahl har alle udenlandske ejere. Og med Keskos
annoncerede keb af Dahl-forretningerne i Dan-
mark, Sverige og Norge i 2026 tager udviklingen
endnu et stort skridt.

Den finske handelskoncern Kesko ejer alle-
rede Davidsen og far med Bredrene Dahl en mar-
kant sterre position inden for bygge- og teknisk
handel i Norden.

For Per K. Rasmussen er den overordnede
konklusion pa udviklingen klar: koncentration og
udenlandske opkab.

Han forventer samtidig, at tendensen fortsaet-
ter. | farste omgang behaver udenlandske opkab
dog ikke nedvendigvis at kunne mzerkes hos den
enkelte installater.

"Jeg tror ikke, det betyder s& meget i forste
omgang, fordi de udenlandske ejere jo melder, at
der ikke skal ske nogen zndringer. Det skal kere
videre business as usual.”

De 8 stgrste grossister i Danmark 2025

Omszetning, udvikling, medarbejdere og omsetning pr. medarbejder
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Kilde: Per K. Rasmussen - Udvikling VVS, El og VA-grossister — status 2026

Pa leengere sigt kan ejerskabet ifelge Per K.
Rasmussen imidlertid begynde at pavirke bade
sortiment og indkeb.

"Nar der sa er gaet nogle ar, ser man méaske
nogle af de udenlandske ejere komme ind med
produkter fra udlandet og lidt andre produkter,
end vi er vant til at se, og maske presse nogle in-
stallaterer over i at kebe nogle lidt mere interna-
tionale produkter,” vurderer han.

Fra franske til finske ejere

Keskos keb af Bradrene Dahl for omkring 1,5 mia.
euro, der blev annonceret i juni i ar, er ifelge Per
K. Rasmussen interessant, fordi det ikke alene be-
tyder et ejerskifte. Bradrene Dahl bevaeger sig fra
den globale franske Saint-Gobain-koncern til en
finsk koncern, der malrettet har opbygget en nor-
disk position inden for bygge- og teknisk handel.

"Finsk mentalitet er mere nordisk end fransk
mentalitet, siger han.

Han vurderer derfor, at det nye ejerskab po-
tentielt kan styrke Bredrene Dahl.

"Jeg tror, at Kesko er meget mere nordisk ori-
enteret, og det kan vzaere en styrkelse for Brad-
rene Dahl. Kesko teenker nordisk. Saint-Gobain
teenker europaeisk. Maske taenker de ferst fransk
og sa bagefter europaeisk.”

CVC sidder pa to store spillere
Ogsa andre dele af ejerlandskabet viser, hvor in-

ternationaliseret grossistmarkedet er blevet.

Bade Stark og Ahlsell kontrolleres ifglge ana-
lysen af CVC Capital Partners, selv om virksom-
hederne drives som separate koncerner med hver
sin ledelse og markedsposition.

Ahlsell-koncernen omsaetter pa tveers af Nor-
den for omkring 52 mia. svenske kroner og har
cirka 7.600 ansatte.

Stark Danmark alene omszetter for knap 10
mia. kr. og har omkring 2.400 medarbejdere.

Dermed star nogle af Danmarks sterste gros-
sister ikke alene over for hinanden som danske
virksomheder. De indgar i langt sterre internatio-
nale strukturer med kapital, indkeb og strategiske
interesser péa tveers af landegraenser.

Det kan ifglge brancheanalytikeren vaere med
til at 2endre konkurrencen i de kommende ar.

Installaterernes afhaengighed af gros-
sisterne
For installationsvirksomhederne handler udviklin-
gen imidlertid om mere end priser og vareudvalg.

Per K. Rasmussen peger pa et mere falsomt
forhold mellem grossist og kunde: kredit.

Han anbefaler installationsvirksomhederne at
have flere muligheder pa grossistsiden.

"Jeg ville anbefale, at de fik flere heste at spille
pa.”
Det er dog ikke n@dvendigvis enkelt. Nogle in-
stallaterer er ifglge Per K. Rasmussen afhaengige

af den kredit, de far hos deres grossist.

"Nogle installaterer er meget afhaengige af
finansieringen hos deres grossist. Derfor skal de
preve at se, om de kan undga at fa for meget
finansieret via grossisten. Men det kan ogsa be-
tyde, at nogle installaterer har lidt sveerere ved at
ga andre steder hen,” papeger han.

Et marked i bevaegelse

Analysen af 2025-regnskaberne tegner et billede
af et grossistmarked med flere udviklinger pa én
gang.

Omsaetningen vokser. Indtjeningen er langt
lavere end for fa ar siden. Produktiviteten varierer
markant mellem virksomhederne. Og samtidig
samles en stadig sterre del af markedet hos store
nordiske og internationale koncerner.

Det nzeste spergsmal bliver derfor ikke kun,
hvem der kan vinde markedsandele.

Det bliver ogsa, hvordan de nye ejerstrukturer
pavirker sortiment, priser, digitalisering og relatio-
nen mellem grossist og installater.

For installationsvirksomhederne kan udviklin-
gen gere det stadig vigtigere at holde gje med,
hvor afheengige de bliver af én enkelt leverander.

For grossisterne er udfordringen en anden:
De skal fortsat levere den vaekst, ejerne forventer,
pa et marked, hvor konkurrencen allerede har sat
indtjeningen under betydeligt pres.
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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
flernvarmeunits.

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 skeerpet og las-
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.

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

Fordele ved Termix Novi:

Hgj kapacitet God driftsgkonomi

Minimalt varmetab
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Q Lavt energiforbrug
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Maksimal komfort Stilrent design
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Kameraer, biometri og cyberkrav:

Sikkerhedsmarkedet
skifter gear i 2026

Sikkerhed

ERMIX ONE

TERMIX ONE ISO

TERMIX NOVI

TERMIX NOVI

mmm DANSK KVALITET

Overvagning, adgangskontrol og fysisk sikring er stadig blandt de mest efterspurgte
sikkerhedslosninger, men i 2026 2endrer kravene sig markant. Nye EU-regler, kunstig
intelligens og stigende fokus pa cybersikkerhed betyder oget eftersporgsel pa losninger; der
bade beskytter fysisk og digitalt.

Tekst: Lars Emtekaer

arkedet for sikkerhedslgsninger bevee-

M ger sig i disse ar i retning af mere inte-

gration, mere software og sterre krav til
dokumentation og cybersikkerhed.

Adgangskontrol og tv-overvagning er fortsat
blandt de lgsninger, der fylder mest, men ifelge
Kasper Skov-Mikkelsen, direkter i Sikkerheds-
Branchen, er der samtidig sket en tydelig forskyd-
ning i efterspergslen.

Det skyldes blandt andet de nye europaeiske
krav til sikring af kritiske enheder og kritisk infra-
struktur.

"Vi maerker tydeligt, at der er efterspargsel
pa radgivning. Der er kommet mere fokus pa de
fysiske og mekaniske sikringsforanstaltninger,
fordi en vigtig del af opgaven handler om at
vaere modstandsdygtig over for sabotage, terror,
spionage og forseg pa indtreengen,” siger Kasper
Skov-Mikkelsen.

Det betyder, at klassiske elementer som hegn,
dere og vinduer igen spiller en tydelig rolle i sik-
kerhedsprojekterne. Elektroniske lgsninger kan
opdage og dokumentere et forseg pa indtraen-
gen, men de kan ikke neadvendigvis forhindre det.

"Tv-overvagning, adgangskontrol og alarm er
meget vigtige, fordi de kan forteelle, hvem der er
derude, og hvad der foregér. Men den elektroni-
ske sikring holder ikke i sig selv nogen ude," siger
han.

Kritisk infrastruktur skeerper kravene
Den udvikling ses szerligt hos virksomheder og
organisationer, der er omfattet af de nye krav til
kritisk infrastruktur.

Ifelge Kasper Skov-Mikkelsen er energisek-
toren leengst fremme, seerligt pa el-omradet.

Det skyldes blandt andet, at energiforsyningen i
mange ar har vaeret betragtet som en af de mest
samfundskritiske funktioner.

Elproduktion, distribution, transformerstatio-
ner og den gvrige infrastruktur omkring energi-
forsyningen har derfor arbejdet med skeerpede
krav tidligere end mange andre sektorer.

For installatererne betyder det, at sikkerheds-
opgaver i stigende grad skal ses som en samlet
disciplin, hvor den mekaniske sikring, de elektro-
niske systemer og kundens digitale infrastruktur
haenger sammen.

Kunstig intelligens er samtidig pa vejind i flere
dele af sikkerhedsbranchen.

Det gaelder seerligt i software til tv-overvag-
ning og adgangskontrol, hvor systemerne i sti-
gende grad kan analysere haendelser og billeder
automatisk.

Udviklingen betyder, at kameraet ikke leen-
gere kun er et redskab til at dokumentere, hvad
der er sket. Software kan i hgjere grad veere med
til at identificere relevante handelser og sortere i
store maengder data.

Men mulighederne ledsages af nye regulato-
riske spergsmal.

"Al er alle vegne, men vi skal passe pa med,
hvad vi ger, for vi har ikke bare frie haender. Det
interessante for os bliver isaer det, der betragtes
som hgjrisikoanvendelse, og her kigger vi sand-
synligvis ind i omrader som tv-overvagning og
adgangskontrol," siger Kasper Skov-Mikkelsen.

Ifelge ham befinder branchen sig stadig i en
situation, hvor teknologien péa en raekke omrader
er leengere fremme end de endelige rammer for,
hvordan den ma anvendes.

"Hvis man vil vaere med helt fremme og kunne tilbyde
kunderne Al-baserede lasninger, ansigtsgenkendelse
og andre softwarebaserede teknologier, bliver man
nedt til at have meget stzerke cybersikkerheds kom-
petencer,” siger Kasper Skov-Mikkelsen, der er direk-
ter i SikkerhedsBranchen Foto: SikkerhedsBranchen

-
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— Ansigtsgenkendelse viser dilemmaet
Det geelder ikke mindst biometriske lasninger
som ansigtsgenkendelse.

Teknisk er ansigtsgenkendelse i forbindelse
med adgangskontrol eller tv-overvagning ikke
leengere science fiction. Systemerne findes alle-
rede og kan i praksis bruges til at identificere eller
verificere personer.

Udfordringen er, at det ikke nedvendigvis er
lovligt at bruge alle funktionerne i alle sammen-
haenge.

"Vi kan meget mere teknisk, end det er tilladt
at bruge. Derfor kan man nemt komme ind i en
grazone, hvor udstyret kan en hel masse, men
hvor vi skal veere meget skarpe pa ikke at szelge
kunden noget, som i virkeligheden er ulovligt at
anvende," siger Kasper Skov-Mikkelsen.

Det gzelder blandt andet pa arbejdspladser,
hvor biometrisk adgang kan rejse spergsmal om
samtykke og behandling af personoplysninger.

En virksomhed kan for eksempel have medar-

Vi kan meget mere teknisk, end
det er tilladt at bruge. Derfor
kan man nemt komme ind i en
grazone, hvor udstyret kan en
hel masse, men hvor vi skal vaere
meget skarpe pa ikke at saelge
kunden noget, som i virkelighe-
den er ulovligt at anvende.

KASPER SKOV-MIKKELSEN

Installatererne skal kunne ar- Wi : |||
bejde sammen med kundens it- ; L.:I'I._ !
afdeling, operere pa kundens net- -
veerk og samtidig sikre, at deres (@) . (@]

Fa frisk luft og styr pa fugten med ECO 360 R
sarbarheder.

Dermed bliver graensen mellem
den klassiske sikringsinstallater og
it-specialisten mindre tydelig.

Ifelge SikkerhedsBranchen er
interessen for bade fysisk sikring
og cybersikkerhed vokset kraftigt
de seneste ar.

Den geopolitiske situation og
de mange nye krav til modstands-
dygtighed har veeret med til at
2ndre virksomhedernes opmaerk-

Med ventilationsanlaegget ECO 360 R fra Genvex far
boligen kontinuerlig ventilation og kontrolleret genvinding
af bade varme og fugt.

Laes mere om, hvordan
enrotorveksler kan
give bedre fugtstyring

ECO 360 R har en rotorveksler med sorptionsteknologi, som kan fare
en del af fugten fra udsugningsluften tilbage til indblaesningsluften. E E
Det erisaer en fordel om vinteren, hvor indeluften kan blive tor.

bejdere, der benytter én adgangslesning, mens
gaester og eksterne stadig skal kunne komme ind
ved hjzelp af traditionelle adgangskort, brikker el-
ler andre metoder.

Det peger mod adgangssystemer, der i sti-
gende grad skal kunne handtere flere former for
identifikation samtidigt.

Udviklingen gér dermed ikke nedvendigvis
mod én teknologi, der erstatter alle andre.

Snarere handler det om systemer, der kan
kombinere forskellige teknologier og tilpasse sig
forskellige brugergrupper og sikkerhedsniveauer.

Det stiller nye krav til bade producenter og
installaterer.

Installateren skal ikke blot kunne montere et
kamera eller en kortlzeser. Der bliver ogsa behov
for at forsta den software, der binder lgsningerne
sammen, og hvordan systemerne fungerer pa
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kundens netvaerk.
Netop her bliver cybersikkerhed et afgerende
omrade.

Cybersikkerhed bliver kernekompetence
Hvis Kasper Skov-Mikkelsen skal pege pa én
kompetence, som installationsvirksomheder ber
opbygge, er svaret klart: it-sikkerhed.
Baggrunden er, at stadig flere sikkerhedspro-
dukter er netvaerksforbundne og softwarebase-
rede. Samtidig kommer der en raekke nye krav og
initiativer, der skal gere bade virksomheder og
produkter mere robuste over for cyberangreb.
"Hvis man vil vaere med helt fremme og kunne
tilbyde kunderne Al-baserede lgsninger, ansigts-
genkendelse og andre softwarebaserede tekno-
logier, bliver man nedt til at have meget steerke
cybersikkerheds kompetencer,” siger han.

somhed pa omradet.

Hvor sikkerhed tidligere kunne
veere et omrade, som én medar-
bejder blev sendt pa kursus i, op-
lever brancheorganisationen nu,
at virksomheder sender flere medarbejdere af-
sted for at forsta blandt andet hacking, netvaerks-
sikkerhed og nye trusselsbilleder.

Det siger noget om den udvikling, branchen
star midt i.

Sikkerhedsinstallationer er ikke lzengere alene
et spargsmal om at montere en Ias, et kamera el-
ler en alarm. De bliver i stigende grad en del af
virksomhedens samlede digitale og fysiske infra-
struktur.

For installateren betyder det, at fremtidens
sikkerhedslasning skal fungere pa tvaers af meka-
nik, elektronik, software og netvaerk.

Og i 2026 bliver evnen til at fa de omrader til
at spille sikkert sammen mindst lige sa vigtig som
den enkelte teknologi.

Fordele ved ECO 360 R

Modulerende fugt- og varmegenvinding
Op til 86 % varmegenvinding

Lav indbygningshejde pa kun 60 cm
Fleksibel hajre- eller venstretilslutning
Intet behov for kondensafleb

DET ORIGINALE, FRISKE PUST

GENVEX
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APP-
GUIDEN

N

= BRADY

Omdan data til professionel identifikation pa fa sekun-
der!

Nar du arbejder i mobilappen Express Labels, bru-
ger du software, som er bade enkelt og intuitivt. Den
bevaegelsesbaserede teknologi i den trykfalsomme
skaerm optimerer oprettelse af labels, sa tilpasning og
justering af objekter bliver hurtigere og mere respon-
sivt.

Vi preesenterer billede til tekst-teknologi, den nye
made at eliminere manuel dataindtastning pa. Regi-
strer @jeblikkeligt information fra udskrevne tegninger,
pdf-filer og endda handskrevne noter med et enkelt
knips med dit kamera.

Navn: Express Labels
Udbyder: Brady Corporation
TIf.: +45 6614 4400

Mail: denmark@bradycorp.com
Web: www.bradydenmark.dk

CAR

L-G

FLEET

Carlog Fleet+ - kerebogen i lommen. Registrér ture
manuelt eller med Plug ‘N’ Log, fa4 CO2-beregning og
rapporter klar til skat.
Fa alle fordelene med Carlog Fleet+:
Manuel eller automatisk registrering - start/stop ruter
i appen eller brug Plug 'N’ Log i bilens OBD-stik
Erhverv/privat-opdeling - Skift nemt mellem er-
hvervs- og privatture med ét klik
CO,-beregning - se miljepavirkningen for hver en-
kelt tur (kun pa firmaprofil)
Rapporter & eksport - klar til SKAT og bogholderi
Booking af feelles biler — se ledige biler og book di-
rekte i appen

Navn: Carlog Fleet+
Udbyder: Carlog System
TIf. +45 3197 4064

Mail: info@carlog.dk
Web: www.carlog.dk
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Nu er det blevet nemmere at skaffe faktuel information om produkter og serviceydelser.

P4 din smartphone kan du downloade en applikation, som hjselper dig til hurtigt at finde og

kebe det bedste produkt. Pa denne side finder du en guide over nogle effektive og gode

apps. Teksterne leveres af leverandererne selv.

AO app - lige ved handen!

Med AO app har du hele AO’s sortiment lige ved han-
den. Find og keb dine varer direkte pa mobilen, og tjek
lagerstatus i butikkerne og pa centrallageret. Veelg
Straksafhentning, Strakslevering eller levering dagen
efter — sa du hurtigt kan komme videre med arbejdet.
Brug ogsé appen til selvbetjening i din lokale AO-bu-
tik. Din personlige AO-nggle ligger i appen, s& du med
AO365 kan fa adgang til butikken og hente dine varer,
nar det passer dig. Degnet rundt, alle ugens dage, hele
aret.

Nem at bruge - Gi'r mere tid til arbejdet!

Navn: AO mobil

Udbyder: Brdr. A&O Johansen A/S
TIf.: +45 7028 0000

Mail: ehandel@ao.dk

Web: www.ao.dk

Med Toolbox App fra Carlog System far du styr pa vaerk-
tgj, kollegaer, lokationer og service - alt samlet ét sted.
Overblik over alt vaerktej — se hvem der har hvilket
veerktej og hvor det er
Spar tid og undga forgeeves kersel - find nemt
veerktejets placering i appen
Serviceplaner - skab planer for regelmaessig vedli-
geholdelse og lovpligtige eftersyn
Registrering af sagsnumre pé kerte ruter
Rutevisning - se ruter og placeringer for vaerktej og
kollegaer
Kollegaoverblik - se hvem der arbejder hvor
Veerktejszoner - opret specifikke zoner for vaerktej,
f.eks. lagersteder eller byggepladser

Navn: Carlog Toolbox
Udbyder: Carlog System
TIf.: +45 3197 4064

Mail: info@carlog.dk
Web: www.carlog.dk

BD app - din BD lige ved handen

Har du travlt? Din tid er vigtig. Med BD app i handen,
far du masser af muligheder til en lettere og mere flek-
sibel hverdag, hvor du ikke spilder tiden.

Bestil i appen og felg din ordre, brug dine favoritlister
fra BD.dk og scan selv med selvbetjening i butikken
- BD app.

Med BD app, far du din BD lige ved handen.

Lees mere pa bd.dk/app

Navn: BD

Udbyder: Bradrene Dahl
TIf.: +45 4878 4000

Mail: kundeservice@bd.dk
Web: www.bd.dk

Vi gnsker at gere det s& nemt som muligt for dig at
veere kunde hos REDAN.
Optimer din hverdag med REDANs nye vaerktej i lom-
meformat:
Find al information om REDANs produkter med kun
3 klik
Registrer units og ha’ herefter altid al historik lige
ved handen
Indberet nemt reklamationer pa stedet og find re-
servedele med fa klik

Disse er blot nogle af de fordele, du opnar med REDAN
app’en.

Navn: Redan App
Udbyder: Redan

TIf.: +45 8743 8943
Mail: redan@redan.dk
Web: www.redan.dk

NYHED: Fa en I4s til dit udstyr, der &bnes med en mobil
app. F.eks. trailer, container, udstyr & skurvogne. Og se
hvem der p.t. har ansvar for udstyret/udlejning internt
og eksternt. Lad EasyTime handtere dine evrige regi-
streringer: Vi har mange metoder til tid og har du brug
for maskintid, vareforbrug, KM-regnskab m.v. f.eks. fo-
tos til sagerne med GPS, sa vil vi tilbyde dette.
Opgaver kan gentages og du far rapporter i bade PDF
og Excel. F& en HR-telefonbog med der styrer med-
arbejderes certifikater og kerekort mv. Tidsregistrering
saettes let op til f.eks. start og stop. Saldi for ferie og af-
spadsering. Al dokumentation er samlet og altid nemt
tilgeengeligt et sted.

Vi er til for dig, kontakt os her:

Navn: EasyTime

Udbyder: EasyTime

TIf.: +45 7022 1428

Mail: LHMonby@easytime.dk
Web: www.easytime.com

Med KlarPris app’en far du et digitalt indkebssystem,
der ger det nemt at handtere alt omkring indkeb. Du
kan sammenligne priser, tjekke lagerstatus og handle
materialer pa tvaers af alle dine leveranderer, produ-
center og grossister — alt sammen i én app.

KlarPris ger det enkelt at holde styr pa indkebet, ogsa
nar du er pa farten.

Book en demo af KlarPris i dag og her, hvordan du kan
spare bade tid, penge og besvaer ved at samle dit ind-
keb ét sted.

Navn: KlarPris

Udbyder: KlarPris | Powered by Aceve
TIf.: +45 7022 3577

Mail: salg@klarpris.dk

Web: www.klarpris.dk

Du klarer handveerket — sa hjeelper vi med det admi-
nistrative.

Med E-Komplets app kan du holde styr pa opgaverne
direkte fra din telefon eller tablet.

App'en giver dig mulighed for at fa et overblik over
dine arbejdssedler samt de tilknyttede aftaler.

Funktioner inkluderer bl.a.:
Time- og materialeregistrering
Kvalitetssikring
Overblik over opgaver og aftaler
Oprettelse af sager
Tale-til-tekst

Navn: E-Komplet
Udbyder: E-Komplet
TIf.: +45 7070 2786
Mail: info@e-komplet.dk
Web: www.e-komplet.dk

=
OMNETKEY

Pa ONE-KEY™-platformen kan du tilfgje ALT veerktej
og udstyr, uanset producent, og fa et komplet overblik
over jeres veerktejsbeholdning. ONE-KEY™ er ligele-
des et avanceret redskab til sporing af dit dit udstyr
og veerktej - kan bruges uanset producent.

Alt sammen HELT GRATIS.

Navn: ONE-KEY

Udbyder: Milwaukee Tool Danmark

TIf.: +45 4356 5555

Mail: kundeservice@TTI-EMEA.com

Web: dk.milwaukeetool.eu/systems/one-key

HRTE
B

e

L i
Scan QR og
lees online-

versionen

B GEBERIT

Den gratis Geberit Pro app er designet til at statte in-
stallaterer, mens de arbejder. Alt, hvad du behaver, er
en smartphone med et kamera. Appen fungerer med en
scanningsfunktion eller billedgenkendelse for at hjaelpe
dig med at identificere Geberit produkter og modeller
ved hjeelp af din telefon. Du far ogsa adgang til det on-
line produktkatalog, komplet med yderligere produktin-
formation, installationsmanualer og reservedele.
Dine fordele med Geberit Pro appen:
Direkte segning i produktkataloget
« Reservedele og instruktioner for alle produkter
Produktidentifikation via mobilkamera
- Stregkodescanner

Navn: Geberit ProApp
Udbyder: Geberit A/S

TIf.: +45 8674 1086

Mail: service.dk@geberit.com
Web: www.geberit.dk/proapp

Mindre administration. Mere overblik. Mere tid til det
gode handvaerk.

Med Minuba har du hele din forretning lige ved han-
den - uanset om du er pa kontoret, i bilen eller ude
hos kunden.

Fra tilbud og planlaegning til tidsregistrering og faktu-
rering. Alt er samlet i én digital veerktejskasse, der ger
din arbejdsdag nemmere og din forretning staerkere.
Klar til mindre beavl og mere overblik?

Godt handvaerk fortjener gode veerktgjer. Ogsa nar
det gezelder din forretning.

Prev Minuba Pro gratis i 30 dage - helt uforpligtende.

Navn: Minuba Pro
Udbyder: Minuba Aps
TIf.: +45 7070 2037

Mail: support@minuba.dk
Web: minuba.dk
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Minuba GO er gratis fakturering og ordrestyring for
max 2 brugere. Du kan oprette tilbud og ordrer, regi-
strere timer og materialer, samt uploade fotos og kva-
litetssikring nar du er i marken. Du far adgang til nogle
af Danmarks sterste grossister, og modtager indkebs-
fakturaer via EDI. Din faktura skrives mens arbejdet
udferes, og sendes med fa klik. Du kan fa betalingen
via Mobilepay.

>

Navn: Minuba GO
Udbyder: Minuba Aps

Mail: support@minubago.dk
Web: www.minuba.dk

Solar Mobile App giver dig adgang til hele Solars sorti-
ment og en raekke nyttige digitale veerktejer - direkte
fra mobilen. Se lagerstatus, bestil varer med Fastbox-
levering inden for én time, eller planleeg din Fastbox-
levering til et ensket tidspunkt ude i fremtiden. Brug
Scan & Pay til selvbetjening i butikken, fa teknisk sup-
port via Solar Assistent (Al), og hold nemt overblik over
ordrer og favoritter. Effektivitet, fleksibilitet og hurtig
adgang - samlet ét sted.

>

Navn: Solar Mobile
Udbyder: Solar A/S
TIf.: +45 7652 7000
Mail: webshop@solar.dk
Web: www.solar.dk
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OK

Med OK Erhverv appen kan du nemt og enkelt tanke,
oplade, vaske og parkere firmabilen via din mobilte-
lefon. Du skal blot hente appen og tilfgje dit OK Er-
hvervskort, sa slipper du for kort og kontanter. Du kan
se alle kvitteringer i appen samt klare kilometerind-
tastningen. F& adgang til mere end 770 tankstationer,
5.700 offentlige ladepunkter samt 280 vaskehaller
fordelt over hele landet.

>

Navn: OK Erhverv

{ Udbyder: OKamb.a.

i TIf.: +45 70121233

i Mail: ok@ok.dk

i Web: www.ok.dk/erhverv/produkter/appen

ur

PRO

Effektiv fjernstyring af varmepumper — direkte fra
mobilen

Med myUPLINK PRO til Velund S-serien far installate-
rer og teknikere en smartere hverdag.

Du far adgang til kundernes varmepumper via deres

myUplink-konto og kan nemt diagnosticere, justere og

opdatere - uanset hvor du befinder dig.

Fordele:
Fuld kontrol over drift og data

- /Andring af installaterindstillinger
Firmware-opdatering direkte fra telefon eller tablet
Spar tid og beseg - uden at ga pa kompromis med
servicen.

Laes mere: www.volundvt.dk/erhverv/myuplinkpro

>

Navn: myUplink PRO

Udbyder: Valund Varmeteknik A/S
TIf.: +45 9717 2033

Mail: Info@volundvt.dk

Web: www.volundvt.dk

A

0S8

Med Ordrestyring far du nem digital sagsstyring, der
samler hele din forretning ét sted.

Opret tilbud, planleeg opgaver, registrér timer og
materialer, udfer dokumentation og KS - og fakturér
nemt. Alt sammen fra bade app og computer.

Fa fuldt overblik, spar tid pa administration og hold
styr pa ekonomien - uanset hvor du er.

Perfekt til handveerkere, der vil arbejde smartere og
gere hverdagen nemmere.

Prev Ordrestyring gratis i 14 dage pa
www.ordrestyring.dk.

>

Navn: Ordrestyring

Udbyder: Ordrestyring powered by Aceve
TIf.: +45 7027 3525

Mail: salg@ordrestyring.dk

Web: www.ordrestyring.dk

Med Niko detector tool app kan du konfigurere sen-
sorer, gennemfgre idriftsettelse og lave dokumen-
tation smart og intuitivt. Du installerer appen pa din
smartphone, og derefter kan du konfigurere sensorer
helt uden brug af andre hjelpevaerktgjer som PC,
fiernbetjening, dongle eller lign. Niko detector tool
app kan downloades gratis i App Store (iOS) og Goog-

: le Play (Android).

Projektoversigten i Niko detector tool app hjeelper
dig med at holde overblik over samtlige sensorer i et
projekt. | appen kan du kan oprette og navngive dine
projekter efter snske.

>

Navn: Niko Detector Tool
Udbyder: Wygwam Danmark A/S
TIf.: +45 7442 4726

Mail: info@niko.dk

Web: www.niko.eu

Et tilbud
blandt mange.

Mitsubishi Kazan Nordic
Luft til luft-varmepumpe

Se tilbuddet

H.JESSEN JURGENSEN AIS
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InstallatorGruppen udvider igen

InstallaterGruppen fortseetter
opkebsraekken og har indgaet
aftale om at overtage Poul Sejr
Nielsen Service A/S og Poul Sejr
Nielsen EL A/S.

De to nordsjeellandske selskaber
beskeeftiger omkring 220 medar-
bejdere og arbejder med service
og tekniske lgsninger inden for el
og VVS for private, offentlige og
erhvervskunder.

Selskaberne omsatte i 2025 sam-
let for cirka 230 mio. kr. med et
driftsresultat fer renter, skat og
amortiseringer (EBITA) pa om-
kring 16 mio. kr.

Med kebet styrker Installater-
Gruppen sin position i Nordsjeel-
land og hovedstadsomradet og

far blandt andet flere kompeten-
cer inden for fjernvarme, belys-
ning, LED og energioptimering,
skriver selskabet i en pressemed-
delelse.

Poul Sejr Nielsen-selskaberne
fortseetter som  selvstzendigt
drevne virksomheder under den
nuvaerende ledelse.

Handlen omfatter ikke de avrige
dele af Poul Sejr Nielsen A/S og er
betinget af konkurrencemyndig-
hedernes godkendelse.

Nar handlen er godkendt, bli-
ver den InstallaterGruppens 44.
opkeb i Danmark. Koncernen vil
herefter besta af 49 virksomheder
i Danmark og Schweiz.

Lemvigh-Miiller abner to nye

Lemvigh-Muller har officielt ab-
net to nye butikker i Aarhus Nord
og Skanderborg og styrker der-
med grossistens tilstedeveerelse
i Dstjylland.

Butikkerne var tidligere en del af
Brdr. Kier, som Lemvigh-Mdller
overtog tidligere i ar. De er nu
integreret i Lemvigh-Millers bu-
tiksnet og henvender sig blandt
andet til el- og VVS-installaterer.

| Aarhus Nord far kunderne ad-
gang til omkring 12.000 varenum-
re inden for el, VVS og veerktej
samt blandt andet ekspresleve-
ring og grossistens LM BAD-kon-
cept.

Butikken i Skanderborg tilbyder
ligeledes produkter inden for el,
VVS og veerktej samt en raekke
services malrettet professionelle
handveerkere.

Eltel vinder 34.000 lyspunkter

Fra 1. januar 2027 skal Eltel sta for
drift og vedligehold af Vejdirek-
toratets cirka 34.000 lyspunkter
langs motorveje og statsveje i
hele Danmark.

"Med 15.500 lyspunkter i @stdan-
mark var vi en regional leveran-
der. Med 34.000 i hele landet er
vi dem, Vejdirektoratet ringer til,
uanset hvor lampen sidder. Det
er den forskel, vi har arbejdet hen
imod," siger Morten Kristensen,
afdelingsleder for Gadebelysning
i Eltel Danmark.

Eltel har pa halvandet ar opbyg-
get en markant position pa mar-

kedet for gadebelysning. Ud over
Vejdirektoratets anleeg driver
selskabet blandt andet belysning
for en reekke kommuner, boligfor-
eninger og erhvervskunder.

Efter overtagelsen af EWIIs gade-
belysningsforretning i Jylland 1.
september og den nye aftale med
Vejdirektoratet kommer Eltel op
pa mere end 135.000 lyspunkter
i drift.

Virksomheden oplyser, at der skal
ansaettes flere teknikere frem
mod arsskiftet for at kunne daekke
opgaverne landsdaekkende.

Tidligere MF"er ny brintdirektor

Linea Segaard-Lidell bliver ny
direkter for Hydrogen Denmark,
der samler den danske brint- og
Power-to-X-branche.

Den nyetablerede brancheorga-
nisation Hydrogen Denmark har
ansat Linea Segaard-Lidell som
direkter med tiltraedelse 1. no-
vember.

Hydrogen Denmark er etableret
efter, at brintbranchen og Green
Power Denmark har samlet kraef-
terne inden for gren brint og Po-

wer-to-X i den nye organisation.
Linea Segaard-Lidell er tidligere
folketingsmedlem for Venstre og
var i den seneste folketingssam-
ling partiets klima- og energiord-
forer. Hun har desuden veeret
medlem af Europa-Parlamentet.
Som direkter far hun blandt andet
til opgave at arbejde for ramme-
vilkarene for dansk produktion af
gren brint og Power-to-X samt
det planlagte danske brintrer.
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NRGi er ude af Clever

Energikoncernen Andel overtog
8. oktober det fulde ejerskab af
Clever, efter at NRGi har solgt sin
aktiepost. Kebsprisen er ikke of-
fentliggjort.

Overtagelsen sker efter en arraek-
ke med store underskud i Clever.
Alene i 2025 tabte selskabet 255
mio. kr. fer skat, og de samlede
underskud over de seneste fem
ar naermer sig 1,1 mia. kr. Selskabet
har samtidig tabt hele sin egen-

kapital.

Handlen kommer, mens Andel ar-
bejder pa at samle Clever, Andel
Energi og datterselskabet Watts i
én kundevendt energiforretning.
Ambitionen er at skabe en samlet
platform for blandt andet elbilop-
ladning, varmepumper, solceller,
hjemmebatterier og intelligent
styring af energiforbruget under
samme koncern.

Wicotec i stort opkeb

Wicotec Kirkebjerg overtager fire
vestsjellandske selskaber med
samlet 500 medarbejdere og en
omsaetning pa omkring 700 mio.
kr. Kebesummen kan na& op pa
597,5 mio. kr.

Aarsleff-koncernens tekniken-
treprengr Wicotec Kirkebjerg har
indgaet aftale om at kebe Rent-
Tech A/S.

Handlen omfatter ogsa dattersel-
skaberne Multi-Tech A/S og As-
ger G. Jergensen A/S samt 50,5
procent af EI-Centret Hajby ApS,
skriver Wicotec Kirkebjerg i en
pressemeddelelse.

De fire selskaber omsatte i 2025
for cirka 700 mio. kr. og havde
et samlet EBIT pa 88 mio. kr. De
beskaeftiger omkring 500 medar-

bejdere og har afdelinger i Sorg,
Holbzek, Kalundborg, Hvalsg og
Korser.

Multi-Tech arbejder med tekni-
ske installationer og service til
blandt andet medicinal- og pro-
duktionsindustrien, mens Asger
G. Jorgensen udfgrer smede- og
rerarbejde.

"Med opkebet udbygger vi
Aarsleff-koncernens tekniske
kompetencer inden for installa-
tioner og lgsninger til industrien.
Samtidig styrker vi Wicotec Kir-
kebjergs tilstedeveerelse i Vest-
sjeelland og udvider kapaciteten
markant med nye dygtige med-
arbejdere," siger Jesper Kristian
Jacobsen, administrerende kon-
cerndirekter i Aarsleff.

Direktor har opsagt

sin stilling

Pernille Ingildsen forlader posten
som administrerende direkter i
Odsherred Forsyning efter godt
to ar ved udgangen af november.
Det sker, mens forsyningens sel-
skaber er midt i en salgsproces.
Hun tiltradte for godt to ar siden
og har blandt andet staet i spid-
sen for oprydningen efter den
omfattende fjernvarmesag, der
har bragt forsyningen ud i store
okonomiske problemer.

“‘Jeg havde habet at fere forsy-

ningen helt i havn til et nyt og
sikkert ejerskab. Men processen
har trukket ud, og der er brug for
nye, friske folk pa broen til den
sidste del af rejsen,” siger Pernille
Ingildsen.

Forsyningens selskaber er i gje-
blikket i en salgsproces, og be-
styrelserne er gaet i gang med at
finde en ny direkter, der skal lede
selskaberne gennem den reste-
rende proces.

Solar bliver landsholdspartner

Solar gar sammen med TEKNIQ
og Blik- og Rerarbejderforbundet
om DM i Skills og VVS-landshol-
det. Malet er at styrke talentud-
viklingen og fa flere unge til at
veelge VVS-faget.

Partnerskabet skal give unge
VVS-talenter adgang til materia-
ler, udstyr og teknologisk viden,
mens Solar samtidig bliver logi-
stikpartner for materiale og ud-
styr til DM i Skills, fremgar det af
en pressemeddelelse.
VVS-landsholdet blev etableret i

marts 2026 af TEKNIQ og Blik- og
Rerarbejderforbundet og samler
nogle af landets mest talentfulde
leerlinge inden for VVS-energifa-
get.

Baggrunden er blandt andet
udsigten til mangel pa fagleerte.
Ifelge arbejdsmarkedets parter
kan Danmark om ti ar mangle op
mod 160.000 fagleerte.

Solar stetter i forvejen Elektriker-
landsholdet og udvider nu enga-
gementet til ogsa at omfatte VVS.
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Lindab sikrer lavere CO2-aftryk

Lindab har lanceret en ny udgave
af sit kanalsystem, hvor stalet ifel-
ge producenten har et 60-65 pct.
lavere CO -aftryk end traditionelt
produceret stal. De farste kanaler
er taget i brug i en renovering pa
Frederiksberg.

Ventilationsproducenten Lindab
har udviklet en CO,-reduceret
udgave af kanalsystemet Lindab
Safe. Den nye version, Safe Recy-
cled, fremstilles af stal med mini-
mum 75 pct. genanvendt indhold.
Ifalge en pressemeddelelse fra
Lindab betyder det, at stalet har
et CO2-aftryk, der er omkring

60-65 pct. lavere end traditionelt
produceret stal.

Klimaaftrykket er dokumente-
ret gennem en EPD, sa data kan
indga direkte i byggeriets LCA-
beregninger og blandt andet
bruges i forbindelse med DGNB-
certificering.

De farste kanaler blev produceret
i foraret til renoveringen af CEJ's
kontordomicil pa Frederiksberg.
Her var ambitionen at genbruge
sa mange af bygningens eksiste-
rende installationer som muligt,
men ventilationskanalerne kunne
ikke genbruges direkte.

Bravida runder 1.000 elbiler

Elbiler udger nu knap halvdelen
af Bravidas danske bilflade. Ved
arets udgang skal andelen vzere
vokset til 60 procent.

Bravida Danmark har rundet el-
bil nummer 1.000 og har dermed
ifalge virksomheden Danmarks
sterste virksomhedsejede elbil-
flade, nar bilforhandlere samt
udlejnings- og leasingselskaber
holdes udenfor.

De 1.000 elbiler udger 49 procent
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af teknikentreprengrens samlede
bilflade og fordeler sig pa knap
600 varebiler og godt 400 per-
sonbiler.

Bravida forventer at saette yderli-
gere 265 elbiler pa vejene inden
arets udgang. Dermed skal seks
ud af ti biler i fladen kere pa el.
Bravida oplyser samtidig, at drifts-
omkostningerne for elbilerne i
gennemsnit ligger 30-40 procent
under tilsvarende dieselbiler.

Brodrene Dahl opruster i

el-forretningen

| 23 butikker bliver el-omradet
udvidet og indretningen opdate-
ret, mens sortimentet i samtlige
53 butikker er blevet gennem-
gaet og tilpasset. Malet er en
sterre position blandt landets
el-installaterer. Satsningen falger
tidligere investeringer i blandt
andet kebet af el-grossisten Jens
A, etableringen af et kabellager
og overtagelsen af Lareno.

“Vi har en klar ambition om at
blive en af de store akterer pa
el-markedet, og derfor udvikler vi
hele vores tilbud til el-installate-
rerne. Vi har gennemgaet samtli-

ge varenumre pa baggrund af de
erfaringer, vi har gjort os de sene-
ste ar, sa butikssortimentet nu er
endnu skarpere og mere attrak-
tivt. Samtidig giver vi 23 butikker
et ekstra loft, fordi vi kan se et
seerligt potentiale for el-forretnin-
gen i de lokale omrader,” siger Sg-
ren Kristensen, markedschef for
el-forretningen i Bredrene Dahl.
Grossisten har samtidig opkvalifi-
ceret medarbejdere med speciale
inden for el og ansaetter flere med
el-faglig baggrund.

De 23 butikker med udvidet sor-
timent er fordelt over hele landet.

Airmaster centraliserer lagre

Ventilationsproducenten har
etableret et nyt hejlager med
4500 pallepladser ved produk-
tionen i Aars. Dermed samler
virksomheden lageraktiviteterne,
der tidligere var fordelt pa fem
fiernlagre.

Det otte meter hgje lager pa
2.000 kvm. har 4500 palleplad-
ser og skal rumme bade halvfa-
brikata og faerdigproducerede
ventilationslesninger. Derudover
er der etableret 600 kvadratme-
ter til udlaesning.

Investeringen betyder, at Airma-

ster kan samle lageraktiviteterne
teet pa produktionen. Hidtil har
virksomheden benyttet fem fjern-
lagre rundt omkring i Aars, hvilket
har medfert daglig transport og
ekstra handtering mellem adres-
serne.

Det nye lager er fra starten de-
signet efter virksomhedens logi-
stik og handterer blandt andet
lange paller med praefabrikerede
enheder. N.C. Nielsen har leveret
reolsystemet og to Linde K-smal-
gangstrucks.

AIR THE WAY YOU WANT

. LA

IH\'lorf(ﬁr gore ventilation
tungere end nﬁdvendig*? ,

Gor ventilation||sarbejdet lettere med tekstilbaserede

ventilationskanlaler fra KE Fibertec
LT TN

Tekstilkanalernes lave vaegt ggr dem nemme at handtere og
montere - bade i nybyggeri og ved renovering. Du far en
installationsvenlig lesning, der samtidig sikrer en effektiv og
behagelig luftfordeling i rummet.

Med et lavere miljgaftryk end traditionelle stalkanaler og
tredjepartsverificerede EPD'er er der ogsa teenkt pa byggeriets
miljskrav. KE Fibertec leverer desuden projektspecifikke
CO,-data, s den ngdvendige dokumentation er pa plads.

Nem installation, godt indeklima, dokumenterede fordele.
- det er sund fornuft.

www.ke-fibertec.dk
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