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Håber du har nydt sommeren, så velkommen tilbage efter fe-
rien!

Nu nærmer sig tiden til FUTs ordinære generalforsamling. I 
år foregår generalforsamlingen i Skive, hvor værten er Moland 
Byggevarer, lørdag den 2. november 2013. Men i år er det ikke 
kun FUTs traditionsrige generalforsamling, der afholdes. Vi har 
fra bestyrelsens side valgt at gå tilbage til at afholde generalfor-
samlingen om lørdagen. 

FUT er igen ved at planlægge FUTs stortur 2014. Vi arbejder 
i øjeblikket på en spændende tur til Rusland næste efterår. Der 
vil selvfølgelig i det næste FUT blad, der udkommer til decem-
ber, være meget mere info om denne tur, hvor I får mulighed 
for at opleve virksomhedsbesøg, storslået natur og fællesskab. 
Igen håber vi på stor opbakning til FUTs stortur!

Vi arbejder på i bestyrelsen, at vi fra næste funktionsår kan 
udkomme med et katalog indeholdende alle arrangementer, 
både sociale og faglige for et år ad gangen. Det vil indeholde 
færre end hidtil, da alt for mange af arrangementerne bliver 
afl yst pga. for lidt tilmeldte. I denne forbindelse vil vi fra be-
styrelsens side gerne appellere til, at alle I medlemmer kom-
mer med input til spændende arrangementer, som FUT kan 
afholde.

Ydermere vil vi fra bestyrelsens side gerne opfordre vores 
medlemmer til at kontakte undertegnede, hvis du/ I går med 
drøm om at indgå i FUTs bestyrelse her efter næste generalfor-
samling. Vi mangler fl ere medlemmer til bestyrelsen, der vil og 
har lyst til gøre en indsats for FUTs fremtid. 

Nærmere information og program for generalforsamlingen 
fi ndes i dette blad. Vi håber på i bestyrelsen, at FUT medlem-
merne vil komme og gøre deres indfl ydelse gældende, hvor der 
vil blive rig mulighed for at networke på kryds og tværs af kæ-
der og leverandører – vel mødt! 

Håber vi ses den 2. november 2013 i Skive til en fantastisk 
dag!

 Med venlig hilsen

 Michael B. Jakobsen
 Formand

Bestyrelsesmedlemmer & distriktsrepræsentanter:

Kære medlem!
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Jobannonce
På generalforsamlingen i år skal der fi ndes fi re nye folk til bestyrelsen.Nu ligger det jo ikke til de fl este at melde sig selv til FUTs bestyrelse. Hvis du har lyst 
til at deltage, så indstil dig selv eller få en god ven til at indstille dig.  Så hvad forventes lige af et bestyrelsesmedlem:

Du skal have lyst til at styre FUT videre mod nye mål, som du selv er med til at 
sætte.

Du skal have lyst til at gøre noget for andre FUT’ere, selv om det er ulønnet.Du skal være indstillet på, at jobbet skaber mange kontakter rundt om i branchen.Du skal være indstillet på, at dit netværk udvides betragteligt.Du skal være indstillet på at være med til at arrangere vores ture og arrangementer
(sammen med os andre).

Du skal regne med at deltage i 5 møder i løbet af året.
Du skal regne med, at du deltager gratis på den store FUT tur, hvis du er med i 4 år.Bestyrelsesmedlemmer i FUT vælges for en 2 årig periode med mulighed for genvalg. 
Herved sikres løbende ”nyt blod” til foreningen.
Skriv eller ring til enten Bo Grønfeldt, 2898 9570 – bgr@fut.dk eller Mikkel Skou,
2517 1957 – msk@fut.dk, hvis du er interesseret i at deltage i bestyrelsen eller kender 
en der gerne vil være med.

Vær med til at sætte kursen for FUT!

Jeg har indstillet 
Peter til FUTs bestyrelse
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FUTs generalforsamling

Traditionen tro afholdes generalforsamlingen 
i år vest for Storebælt. Denne gang foregår 
generalforsamlingen i Skive, med Moland 
Byggevarer A/S som vært

Moland Byggevarer A/S er en danskejet 
virksomhed, der sælger trægulve, træple-
jemidler, glasuldsisolering, gipspladepro-
dukter/stål og porebeton til trælastbran-
chen. Moland Byggevarer A/S indgår på 
linje med søsterselskaberne HBC A/S i 
Kastrup, Wimex ApS i Lystrup, Moland 
as i Norge og Molan AB i Sverige i 
Moland Gruppen.

I et stadig mere og mere konkurrence-
præget marked, er vigtige parametre for 
Moland; kvalitet og sortimentsbredde. 
Moland er kendt for korte leveringstider, 
et højt serviceniveau, troværdighed og 
ikke mindst – et højt humør.

FUT og Moland har i samarbejde 
sammensat en utrolig spændende bran-
chedag i Skive. Dagen byder udover 
FUTs traditionsrige generalforsam-
ling bla. på spændende virksomheds-

rundvisning på Moland samt et yderst 
spændende foredrag med Morten Al-
bæk. Morten er direktør i Vestas med 
ansvar for marketing og kundetilfreds-
hed. Morten Albæk er en sprudlende 
taler og en af landets mest brugte fore-
dragsholdere.

Ydermere er Morten Albæk adjunge-
ret professor ved Aalborg Universitets 
Institut for Uddannelse, Læring og Fi-
losofi . Tilbage i 2005 var Morten Al-
bæk forfatteren til den omdiskuterede 
debatbog ”Generation fucked up”, der 
udkom på Gyldendal. 

Og i sommers udkom bestselleren Det 
gennemsnitlige menneske, der er en hård 
omgang pisk til den nationale selvforstå-
else. 

– Vel mødt!

DAGSORDEN:

Generalforsamlingen har fl g. dags-
orden i henhold til vedtægterne:

1. Valg af dirigent

2. Beretning om 
 foreningens virksomhed

3. Fremlæggelse af det 
 reviderede regnskab 

4. Fremlæggelse af 
 budget / visioner for 2013 / 2014
 
5. Behandling af indsendte 
 forslag. Forslag SKAL være
 bestyrelsen i hænde senest 
 den 15. oktober 2013

6. Valg af bestyrelse

7. Valg af suppleanter

8. Valg af revisor

9. Eventuel
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Program
(med forbehold for ændringer)
 Kl. 10.00 – 11.00  Ankomst

 Kl. 11.00 – 12.00  FUT generalforsamling og uddeling af  
 FUT Fagprøvepris 2013

 Kl. 12.00 – 13.15  Frokost

 Kl. 13.15 – 14.30  Indlæg fra Moland Byggevarer
 Kl. 14.30 – 15.00  Kaffe 

 Kl. 15.00 – 16.30  Spændende foredrag med  
 Morten Albæk, direktør i      

 
 Vestas med ansvar for  
 marketing og kundetilfredshed.

 Kl. 16.45 Afslutning  

 DATO & STED:  Lørdag den 2. november 2013
 

 Moland Byggevarer A/S  
 Strandvejen 16, 7800 Skive

 PRIS:  Arrangementet er gratis
 TILMELDING:  Senest 28. oktober 2013 på www.fut.dk INFO:  Michael B. Jakobsen tlf. 24 96 34 35 – mja@fut.dk LINKS:  www.fut.dk, www.moland.biz

Lørdag den 2. november 2013
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Imagekampagnen 

Danske Byggecentres imagekampagne 
kører henover sommeren og i efteråret 

2013. Kampagnens målgruppe er prin-
cipielt hele den danske befolkning, men 

der er specielt lagt vægt på at ramme 
de erhvervsaktive fra 18-65 år, unge er-
hvervssøgende fra merkantile og/eller 
gymnasiale uddannelser og det brede 
kundesegment, der benytter de danske 
byggecentre.

- Imagekampagnen viser befolkningen, 
hvad vi egentlig beskæftiger os med i de 
danske byggecentre. Målet er at få ændret 
synet på branchen, et syn, der i høj grad 
er præget af uvidenhed eller fordomme, 
hvorfor vi er gået så bredt ud, som vi er. 
Ud over fi lmen viser vi på www.dan-
skebyggecentre.dk en række cases, som 

Tema  Image  / Danske Byggecentre

I starten af juni 2013 lancerede Danske Bygge-
centre en storstilet imagekampagne. Den helt 
store mediebegivenhed er reklamefi lmen på 
TV2’s kanaler, som ruller over skærmen i juni, 
september og oktober. Mange medlemmer har 
allerede benyttet muligheden for at udnytte 
kampagnen i egen markedsføring

Vi bevarede det kølige overblik i Isbjerget

Tidsfristerne var knivskarpe, mens det spektakulære Pen-
sionDanmark byggeri, Isbjerget, rejste sig i Århus Havn. Et 
medlem af Danske Byggecentre fi k til opgave at stå for en 
samlet dørleverance. I tæt samarbejde med leverandør og 
tømrer kunne byggecentret afgive et tilbud, der både med 
hensyn til pris, fl eksibilitet og hurtighed slog alle andre. Bl.a. 
blev alle dørtyper specialproduceret, så de stod klar til leve-
ring fra lageret med kun 4 timers varsel. Det er da cool.
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kører
Tema Image / Danske Byggecentre

beskriver kendte og prestigefyldte pro-
jekter, som medlemmer af Danske Byg-
gecentre til hverdag bidrager til, fortæl-
ler adm. direktør Palle Thomsen, Danske 
Byggecentre.

Der er stillet et stort udvalg af kam-
pagnemateriale til rådighed for medlem-
merne. De mange cases og andre generel-
le budskaber er udarbejdet som plakater 
til forretningerne. Dermed får branchen 
spredt budskabet i hele Danmark, og 
medlemmerne kan gøre kampagnen til 
deres egen i forretningen og på deres 
hjemmeside. Der er også udarbejdet mi-

nibøger til potentielle medarbejdere og 
kunder, som ganske kort fortæller om 
attraktive jobfunktioner og branchen ge-
nerelt.

- Rigtig mange medlemmer benytter 
sig allerede af den opmærksomhed, som 
kampagnen giver, ved at bruge det ma-
teriale, der er stillet til rådighed både på 
kampagnens hjemmeside og i forretnin-
gerne. Det giver kunderne en genkende-
lighed og forhåbentlig en nysgerrighed 
omkring branchen, så de orienterer sig 
på www.danskebyggecentre.dk . Det vil 
give et løft til vores image, og fordomme-

ne kan elimineres, afslutter adm. direktør 
Palle Thomsen, Danske Byggecentre

Læs meget mere om imagekampagnen 
på www.danskebyggecentre.dk  

Yderligere information:

Adm. direktør Palle Thomsen, 
Danske Byggecentre, 
tlf. 45 80 78 77, 
pt@danskebyggecentre.dk

Et af vores projekter 
er heldigvis gået i fisk

Vi ved godt, at det er livet under 
vandet, der trækker tusindvis af be-
søgende til Den Blå Planet. Men 
den unikke bygning er også i sig selv 
en attraktion. Når man går på op-
dagelse, er man ikke blot omgivet 
af farverige havdyr, men også af en 
spændende arkitektur, hvor mange 
af materialerne er leveret af med-
lemmer af Danske Byggecentre. Vi 
har bl.a. leveret store mængder po-
rebeton og gasbeton til indervægge 
og gange. Som altid med fokus på 
timing og præcision – så bygherren 
ikke selv kom på dybt vand.

Hvor der handles, der bygges

I Danske Byggecentre arbejder vi hver dag på at gøre det nemmere og mere 
effektivt at bygge og renovere over alt i Danmark. Vi leverer de kvalitetsmaterialer
og den rådgivning, der skal til, for at bygherrer, håndværkere og arkitekter
kan sætte nye projekter i søen og få økonomien til at løbe rundt.www.danskebyggecentre.dk

Se TV-reklame her
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“Her er 
det os der 

styrer”

Tema  Image / Mantra

Af Hans Henrik Goth, Mantra A/S

Image er ikke blot et smart ”buzzword” i 
marketingafdelingen. Det er måske sam-
let set det vigtigste parameter for succes 
– uanset om man er et land, en virksom-
hed, en brancheforening eller noget helt 
andet. 

Man kan gennemføre nok så mange re-
klamekampagner for sine produkter eller 
ydelser. Hvis ikke det overordnede image 

Hvad har Sverige, Silvan 
og Danske Byggecentre 
tilfælles?

De ved alle, at et stærkt image er nødvendigt 
for at opnå det, de ønsker: Nemlig sympati, 
opmærksomhed om deres budskaber og i sidste 
ende øget forretningsværdi. 

er i orden, så kan markedsføringspengene 
være spildt. Forbrugerne handler nemlig 
oftest ud fra følelser.

Rationalet er: ”Kan jeg lide den virk-
somhed og dét, den står for? Så kan jeg 
sandsynligvis også lide dens produkter”. 
De to ting hænger uløseligt sammen. Så 
selv om det kan være tidskrævende og 
dyrt at bygge et godt image op, så beta-
ler det sig i høj grad på længere sigt. Et 
virkelig godt image kan næsten få pro-

dukterne til at sælge sig selv. Mens selv 
de bedste produkter kan prelle af på for-
brugerne, hvis de ikke føler sympati for 
virksomheden.  

Et godt image kan øge hele virksom-
hedens værdi – på en langtidsholdbar 
måde.

Start med at stille 
de rigtige spørgsmål
Ønsker man at igangsætte en imagekam-
pagne, skal man forberede sig på, at det 
kan tage noget tid at opbygge kendskab 
og forståelse for budskabet. Derfor er 
det vigtigt at gøre sit ”hjemmearbejde” 
ordentligt. Man skal have klarhed over 
mindst tre punkter:
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• Hvad vil vi opnå?
• Hvem vil vi ramme?
• Hvad ønsker vi at investere?

Er vi f.eks. en ny virksomhed, der pri-
mært ønsker kendskab, eller ønsker vi 
blot at styrke vores eksisterende posi-
tion? Er vores primære målgruppe bred 
eller smal? Ung eller gammel, professio-
nel eller privat? Det vil betyde meget for 
kommunikationen. Og ikke mindst hvor 
stort er budgettet? 

Har vi råd til en storstilet kampagne, 
der hurtigt får effekt, eller må vi fi nde 
billigere, alternative kanaler for vores 
budskab?

Uanset hvad, så er det afgørende, at alle 
kontaktfl ader fungerer optimalt, så vores 
målgruppe møder imagefortællingen i så 
mange sammenhænge som muligt. 

Så starter eftersøgningen 
Men hvor fi nder man så sit image henne? 
Hvad er det, der skal samle og udtrykke 
virksomheden, landet eller foreningen 
klart og tydeligt? Det er nok den mest 
interessante proces. Og også her er der 
tre vigtige stadier:

• Finde
• Forankre
• Formidle

Man kan ikke opdigte et image til en 
virksomhed, bare fordi man synes, det 
er godt. Det vil virke kunstigt. Et image 
skal komme indefra for at være trovær-
digt. Det skal med andre ord FINDES i 
virksomhedens DNA. Man skal fi nde den 
styrke, der er mest central, og som virk-
somheden bygger på. 

Når man har fundet sin indre styrke, 
så skal den FORANKRES internt. Alle 
medarbejdere, fra reception til ledelse 
skal kende den og kunne den på fi ngrene, 
så man kan udtrykke den overbevisende 
over for omverdenen.

Til sidst skal styrken FORMIDLES i form 
af en stærk og kreativ imagekampagne.

Et par 
eksempler 
fra det 
virkelige liv

Her er det børnene, der styrer

Sverige ønskede at styrke positionen 
som det bedste skiland for børnefa-
milier. Resultatet blev en kampagne, 
hvor børnene ”overtog” kommunika-
tionen i medierne og inviterede til fest 
i verdens sjoveste skiland for børn.

Hvor der handles, der bygges

TUN skulle have børstet støvet af vin-
gerne og vise, at byggecentrene gør 
en positiv forskel i Danmark. Et nyt 
navn moderniserede hele udtrykket, 
og med det nye tema fortalte kampag-
nen, at ”Danske Byggecentre” er med 
til at skabe aktivitet og optimisme i en 
trængt byggebranche.

Meet the Silvans

Silvan havde styrket deres service i 
butikkerne med en masse nye med-
arbejdere og nye serviceområder. De 
ønskede at bruge den personlige ser-
vice til at styrke deres image. Resulta-
tet blev kampagnen Meet the Silvans, 
som skaber sympati og sætter ansigt 
på deres service.
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Et seriøst godt 
image forpligter

- Du kan ikke opbygge et image på noget, du 
ikke er, siger marketingdirektør Anita Eckardt, 
der fortæller om, hvordan Optimera fi k succes 
online og blev landskendt som ’seriøs god’

Af Johannes H. Nørgård 
Foto: Steen Gyldendal

En stor lastbil bakker til den natvåde 
byggeplads, ledsaget af dramatiske toner 
fra strygere. Håndværkere med hvide 
hjelme bygger med fast greb om rundsav, 
skruemaskine og hammer, der slår søm i 
med et slag. 30 sekunder og ordene Dan-
mark har fået et nyt byggemarked med 
alt det et rigtigt byggemarked skal have 
’Optimera.dk’. 

Så enkel kan en tv-reklame tage sig ud, 
men tag ikke fejl. Forud lå der et grundigt 
forarbejde, da Optimera for cirka 17 må-
neder siden ville ud til kunderne i hele 
landet med sit nye online byggemarked. 
Især når man samtidig slår sig op på at 
være seriøs god.

- Det forpligter, du kan ikke skabe dig 
et image på noget, du ikke er. Så alt skul-
le være på plads inden, med muligheden 
for rådgivning og en logistik, hvor profes-
sionelle, der bestilte varer inden klokken 
18, kunne få dem leveret på byggeplad-
sen inden syv næste morgen, fortæller 
Anita Eckardt, der er marketingdirektør 
i Saint-Gobains danske handelsselskab, 
der blandt andet ejer Optimera og Brød-
rene Dahl. 

Vores styrke blev vores slogan
Optimera har 18 trælasthandler og 
byggemarkeder fordelt rundt omkring i 
Danmark og i Grønland. Og Anita Eck-
ardt fortæller, at de fl este kunder er gar-
vede og kvalitetsbevidste håndværkere, 
men de har også mange private.

 - Mennesker, der virkelig har skruet 
hænderne godt på. Dem, der uden tøven 
kaster sig ud i at lægge terrasse, opføre en 
carport, bygger skillevægge eller sågar en 
tilbygning. Men hvorfor handler de hos 

- Vi fandt ud af, at kunderne ikke lod sig forføre af 
en tandpasta smilende storsælger. De kom, fordi de 
fik en kompetent rådgivning til deres projekter, og det 
gav os ideen til sloganet ’Et seriøst godt byggecenter’, 
fortæller Anita Eckardt.
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Det siger 
kunderne
Trustpilot er et af de steder på net-
tet, hvor kunderne hænger en til 
tørre, hvis man forsøger at skabe 
sig et image, der ikke holder. Vi har 
set lidt på, hvad kunderne siger om 
Optimera.

Gode produkter
- En rigtig god web side. Hurtig 
levering 
 Thomas Vinter Larsen

Super
- Første gang jeg har handlet med 
dem, men ikke sidste
 John Pedersen

Super service
- Jeg bestilte varen om formidda-
gen og modtog varen den næste 
dag tidligt om morgenen, så det 
kalder jeg service 
 John Iversen

Hurtigt og pålideligt
- Leverede hurtigere end ventet 
 Lars

Varemodtagelse
- Blev meget overrasket over den 
hurtighed, hvormed de ønskede 
varer er kommet frem. Dejligt. 
 Bjarne Thor Jensen

Altid godt
- Handler kun hos Optimera. Va-
rende er billige og levering altid 
perfekt med emballerering mod 
vejr og vind:O
 Palle Hansen

Hurtigt og sikkert
- Fik hvad jeg bestilte, og leveret 
den aftalte dag. Kan varmt anbefa-
les. Billigt, sikkert, troværdigt. 
 Herbild1243

os? Det var det allerførste, vi måtte fi nde 
svar på.

Det blev startskuddet til en turne rundt 
i byggemarkeder, hvor de snakkede med 
kunder og ansatte. En øjenåbner, hvor de 
blev bevidste om, hvad de var gode til. 

- Vi fandt ud af, at kunderne ikke lod 
sig forføre af en tandpasta smilende stor-
sælger. De kom, fordi de oplevede Opti-
mera som stedet, hvor de fi k en kompe-
tent rådgivning til deres projekter. Så det 
lå lige til højrebenet, at vi brugte det til 
sloganet: ’Et seriøst godt byggemarked’, 
siger Anita Eckardt og fortæller, at det nu 
er justeret til et seriøst godt byggecenter. 
Det er dels mere moderne og signalerer 
bedre den store bredde, Optimera har i 
deres kompetencer.

Humor virker
Men et er slogan, noget andet er at nå ud 
over rampen i tv-spots på 30 sekunder, så 
den rammer både den professionelle hånd-
værker og amatøren. Noget der umiddel-
bart kan lyde som en umulig udfordring. 

- Det har det ikke været. Netop fordi 
vores private er så dygtige med et stykke 
værktøj og virkeligt går op i gør-det-selv 
arbejdet, så ser de op til rigtige håndvær-
kere og synes, at de er seje. Derfor kan de 
også godt lide at identifi cere sig med pro-
fessionelle håndværkere og en reklame, 
der bejler til dem.

Anita Eckardt fortæller desuden, at ti-
mingen for, hvornår man markedsfører 
sig på tv-reklamer, er vigtig, så man ikke 
drukner i større konkurrenters kampag-
ner. Men også at man i detaljer ikke selv 
bestemmer, før hvilke udsendelser og 
tidspunkt på dagen tv-reklamen bliver 
bragt. Man betaler for de gange, rekla-
merne bliver set af målgruppen, og den 
skal ses cirka tre gange, før den virker. Til 

gengæld var det ikke alt, Optimera og 
bureauet ’Kunde & Co’ havde forudset i 
den første tv-reklame.

- Når der er tv-reklamer, bruger mange 
tv-seere tiden på enten at lave kaffe eller 
kigge væk, så det var ikke nok, at der bare 
stod Optimera.dk på skærmen, det skulle 
ledsages af speak.

Den efterfølgende tv-reklame fra janu-
ar i år har desuden også fået humor med 
som virkemiddel. I form af en dreng, der 
står og beundrer en værktøjstavle, ledsa-
get med ordene, drengedrømme, der al-
drig slukkes, et glimt af en kalenderbabe 
og håndværkere der bryder ud i et grin 
omkring bordet.

- Nogle bruger havenisser, men måske 
ikke helt godt, når vi vil fremstå seriøse. 
Men vi gav den en lille twist med kalen-
derpigen. Du kan kalde det for værk-
stedshumor, men det får et lille smil frem 
og gør, at reklamen bliver husket.

Rigtig godt fat online
Det er næppe reklamerne alene, men 
Optimera har fået succes med sit seriøst 
gode onlinemarked. I starten især med 
de private kunder, hvor 89 procent i 
forvejen handlede på nettet. Her havde 
tømrere og andre håndværkere ikke helt 
samme traditioner, og der var også en vis 
forsigtighed, for nåede materialerne nu 
frem til dem, der skulle bruge dem.

- Det kræver tålmodighed, men vi er 
rigtig godt tilfredse. En proces, hvor vi 
har trukket meget på vores dygtige sæl-
gere ude i butikkerne. De har været en 
fabelagtig hjælp og meget vigtige i at 
få det her udbredt. De går sågar nogle 
gange ind og hjælper håndværkerne med 
at bestille på nettet, så de opdager for-
delene og hvor let det er. Det betyder, 
at omsætningen fra håndværkere stiger 

måned for måned og i øjeblikket hurti-
gere end for private, siger Anita Eckardt, 
der fortæller, at det ikke får dem til at 
slappe af. De er lige ved at lægge sidste 
hånd på ny markedsføring og arbejder på 
at udvikle ’Bigdata’ markedsføring, hvor 
de kan målrette budskaberne til den en-
kelte håndværker.  For eksempel ved at 
samle data på, hvilke varer de har købt 
i en række år, hvor der kan være mulig-
heder for tilkøb set ud fra, hvad andre 
tilsvarende kunder køber.

Klar til optagelse af den første tv-reklame, der både gik rent ind hos seerne, og ifølge Anita 
Eckardt gjorde medarbejderne ude i butikkerne stolte over at arbejde i Optimera.
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FUT ErhvervsklubFUT Erhvervsklub
Bliv medlem af FUT Erhvervsklub og støt branchens unge...

A/S Rold Skov Savværk

– PÅ DIN SIDE !

Træ

A. Rindom

 

VEJEN TRÆLASTHANDEL A/S
Søndergade 111     Tlf: 75 36 08 66     Fax: 75 36 79 36     www.traelasten.dk

TIMPLY
Timber and Plywood Trading Company

Kaj Lykkesvej 13 -  5600 Faaborg - Denmark

T: +45 6265 1009     F: +45 6265 1646

info@timply.dk     www.timply.dk    CVR: DK 3019 9308 

www.hjalmarwennerth.dk

12

Her kunne 
DIT 

logo være..!



15

FORLAG · REKLAME · WEB Thorup Tømmerhandel ApS
Thistedvej 461 - Tlf. 98 22 54 22 

Trægården Kås A/S Niels Ulrich Pedersen A/S

Roslev Trælast A/S

bakker op om FUTbakker op om FUT
Få mere information hos Nadja Hübschmann, tlf. 2273 6647

Her kunne 
DIT 

logo være..!
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Et trægulv bliver til...Et trægulv bliver til...

PA Savværk og søsterselskabet Wiking Gulve 
har tradition for godt træ. Med respekt for na-
turen håndplukker vi i samarbejde med erfarne 
skovfolk de bedste stammer fra bæredygtige 
danske skove for at skabe trægulve, der skal 
være til gavn og glæde i mange, mange år

På PA Savværk bliver de store kævler 
skåret op med fokus på træets kvalitet. 
Selv om træet er beregnet til gulv, vil det 
træ, som kan bruges til møbelemner, bli-
ve skåret op samtidigt. Der sker derfor en 
løbende vurdering af anvendelsen, mens 
træet skæres. (se billede ”skæring”).

En del af det træ, som bruges til den 
massive gulvproduktion på PA Savværk, 
stilles til lufttørring, efter det er skåret. 
Egetræ skal f.eks. lufttørre i 6 mdr., før 
det kommer på tørrestue, og det er vig-
tigt, at det står under halvtag, således at 
træet ikke tager skade af sollyset under 
lufttørringen. Ask og douglas bliver pro-
duceret direkte til tørrestuerne. Efter 
lufttørring bliver træet tørret på tørre-
stuer i 2-6 uger, indtil de når en relativ 
fugtighed på 8%. Tørretiden kommer an 
på både træsort og tykkelse, og det bed-
ste resultat opnås ved at tørre én træsort 
og tykkelse på samme tørrestue. Egetræ 
skal tørres lidt mere forsigtigt end de an-
dre træsorter for ikke at tage skade under 
tørreprocessen. (se billede ”tørrestue”).

Efter tørringen kommer plankerne i 
multisaven og bliver kantskåret ud fra 
de dimensioner, som træet kan give, for 
herefter at blive sorteret i 2 kvaliteter, 
så de passer ind i det massive gulvsorti-
ment. Efter multisaven er plankerne klar 
til at blive høvlet. Ved gulvhøvlen bliver 
brædderne høvlet på alle 4 sider, og på 
langsiderne endvidere høvlet fer og not. 
Oversiden – forsiden – bliver høvlet glat, 
mens der på undersiden – bagsiden – bli-
ver høvlet afspændingsspor. Gulvet bli-
ver herefter tjekket for evt. fejl, og disse 
kappes væk, hvorefter det bliver endeno-
tet således, at det kan slås sammen hele 
vejen rundt. Sidste del i processen, når 
gulvene er høvlet, er reparation. Det er 
typisk knaster, som er sprunget i forbin-
delse med bearbejdningen, som bliver 
boret ud og erstattet med en ny knast, li-
gesom mindre revner bliver fyldt op med 
en speciel lim. (se billede ”reparation”).

Det massive gulv er herefter færdigt 
og klart til at sende ud til kunderne.

Skæring.

Reparation.

Tørrestue.
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Det faglige hjørne har en fast plads i FUT bladet, hvor vi sætter fokus på forskellige faglige emner. 

Toplamellerne til Wikings produktion 
af lamelopbyggede gulve skæres ligele-
des på PA Savværk i træsorterne eg, ask, 
bøg, lærk og douglas. PA Savværk har en 
4-båndsav, der skærer de kantede varer 
ud til lameller, som herefter tørres, sor-
teres og kappes, hvorefter de sendes til 
Wiking Gulve for videre forarbejdning 
til lamelgulv. (se billede ”færdige lamel-
ler”).

På Wiking starter produktionen på ram-
mesavene, hvor der skæres fyrrelameller, 
dels til fyrregulve og dels til bagsider og 
mellemlæg til de andre typer (med top-
lamel fra PA). Alle lameller saves og kon-
trolleres efter mål til de produkter, de ef-
terfølgende skal anvendes til. (se billede 
”rammesav”). 

Efter savning renses lamellerne for 
støv og sorteres efter for- og bagsider i 
henhold til Wikings kvalitetsnormer. Ef-
ter sorteringen går lamellerne videre ind 

til limning. Her påføres der en nøjagtig 
mængde lim, som sikrer holdbarheden 
i det 3-lags plankegulv. (se billede ”lim-
ning”). 

Herefter presses gulvene under stort 
tryk, og efter 1 time er limningerne 
klar til videre forarbejdning i produk-
tionen, hvor knaster og mindre revner 
repareres med spartel før profi lering. 
Gulvene profi leres herefter på moderne 
udstyr, hvor det unikke Wiking Q-Loc 
system laves. Dette laves under stor be-
vågenhed og kontrol, idet tolerancerne 
er knivskarpe, når man skal have et 
gulvbræt til at kunne samles på samme 
måde, som man bygger med Lego. (se 
billede ”profi lering”).

Efter profi lering behandles gulvene 
med en overfl ade af enten lak eller olie. 
Lakgaden består af nogle valser, der påfø-
res lak, og herefter kører gulvene under 
UV lys, der hærder lakken. I alt påføres 

gulvene 8 lag lak. Oliegaden består lige-
ledes af nogle valser, der påfører olie, og 
nogle børster, der herefter masserer olien 
ned i gulvet. (se billede ”lak”). 

Efter lak og olie foretages endelig 
kvalitetskontrol, inden de færdige gulve 
sendes til den automatiske pakkelinie, 
hvor de emballeres med folie påtrykt 
logo og varenr., så man ved, hvilken 
vare man har fået. Der er ligeledes 
læggevejledning på bagsiden af embal-
leringsstrimlen. Efter pakning tilgår de 
nye varer færdigvarelageret og er klar 
til videre ekspedition til vore kunder. Al 
forsendelse foregår fra Wiking Gulves 
produktion nord for Skive. (se billede 
”lager”).

Færdige lameller.

Limning.

Lak.

Profilering.
Rammesav.

Lager.



Oslo

Så er det igen blevet tid 
til den traditionsrige FUT-
tur nord på. Denne gang 
går turen til Norge, hvor vi 
besøger savværket Bergene 
Holm, pladefabrikken 
Huntonit samt Fibo-Trespo, 
som laver skærmvægge og 
vægplader

Tag med Tag med 
FUT til NorgeFUT til Norge

Vi sejler fra Hirtshals til Kristiansand, bor her alle 
dagene og bruger Kristiansand som udgangspunkt for 
alle virksomhedsbesøg.

Der bliver naturligvis også rig lejlighed til at være 
sammen med kollegaer fra andre trælaster og byg-
gemarkeder.

Program for turen
Mandag den 11. november
Kl. 12.00  Afgang med tog fra 
 København H (til Odense)
Kl. 13.45 Afgang med bus fra 
 Odense Banegård
  Løbende opsamling i Jylland
Kl. 20.45  Færgeoverfart 
 Hirtshals-Kristiansand, Norge
Kl. 01.00   Check-in på hotellet 
 i Kristiansand

Tirsdag den 12. november
Kl. 11.00  Besøg på savværket 
 Bergene Holm i Nidarå
  Tema: ”Fra skov til trælast”                 

Onsdag den 13. november 
Kl. 8.00 Afgang med bus fra hotellet
Kl. 11.00 Virksomhedsbesøg Fibo-Trespo
Kl. 14.00 Virksomhedsbesøg Huntonit

Torsdag den 14. november 
Kl. 11.15 Ankomst Hirtshals
 Løbende afl æsning i Jylland
Kl. 15.00 Ankomst Odense Banegård
Kl. 17.00 Ankomst København H. (tog)  
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Kristiansand

FAKTA:

Dato: Mandag den 11. november til torsdag den 14. november

Pris: 1595,- ekskl. moms pr. person 

Tilmelding senest: Mandag den 7. oktober på fut.dk 

Læs mere på:
www.bergeneholm.no/
www.fi bo-trespo.no/dt_subfront.aspx?m=33
www.byggma.no/dt_subfront.aspx?m=7 

Yderligere information: 
Mikkel Skou, tlf. 2517 1957
msk@fut.dk
Bo Grønfeldt, tlf. 2898 9570
bgr@fut.dk
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Bliv klogere på
 Byggevareforordningen CPR 

 – herunder markedskontrol af byggematerialer Lovpligtig dokumentation i ByggeBasen Elektronisk samhandel i byggevarebranchen
  Sted:

Århus: 
Fredag den 4. oktober 2013 kl. 12.00-14:30Teknologisk Institut, Kongsvang Alle 29, 8000 Århus C
København: 
Onsdag den 9. oktober 2013 kl. 12.00-14:30Bygningskultur Danmark, Borgergade 111, 1300 København KGratis tilmelding:Send din tilmelding til 

adm@danskebyggecentre.dk
senest torsdag 26. september 2013. 
Husk at oplyse fi rmanavn, navn(e) på deltagere, hvilket møde der deltages i og e-mail-adresse på deltagere.

Danske Byggecentre og FUT inviterer medlemmer og leverandører til 
informationsmøder, der på bare to timer behandler tre vigtige emner, som 
vil have indfl ydelse på branchens hverdag og ageren i markedet fremover

Ansvaret er skærpet både over for både 
producenter og forhandlere i forhold 
til videredistribuering af lovpligtig do-
kumentation. På mødet gennemgås de 
væsentligste ændringer, som følger med 
Byggevareforordningen CPR, og der vil 
være en grundig information om ydeev-
nedeklarationen (DoP), som er det nye 
dokument, der skal følge varen gennem 
værdikæden. Det er muligt at levere 
dokumentationen elektronisk i forbin-
delse med CPR, der trådte i kraft 1. juli 
2013. 

Der er løbende markedskontrol af byg-
gematerialer, så det er vigtigt, at forhand-
leren hurtigt og nemt kan fi nde de lov-
pligtige dokumenter. Her er ByggeBasen 
et unikt værktøj. Hør på mødet hvilke 
muligheder ByggeBasen giver for videre-
formidling af de lovpligtige dokumenter, 
herunder CE-mærkning, REACH, mon-
tagevejledning og sikkerhedsdatablade. 
Der er endvidere udviklet en hjemme-
side og en smartphone applikation, såle-
des at alle i værdikæden, herunder også 
kunderne i de danske byggecentre, har 
direkte adgang til dokumentationen. 

På mødet præsenterer vi også byg-e 
– byggevarebranchens IT specialister. 
byg-e kan hjælpe med effektiv elektro-
nisk samhandel og en plads på branchens 
attraktive digitale markedsplads, der gør 
præcis varebestilling til en simpel ting. 
byg-e har udviklet en brancheløsning for 
elektronisk B2B handel. Hør mere om 
den spændende webshop, som er inte-
greret med ByggeBasen og dermed giver 
fordelagtig synergi for både leverandører 
og byggecentre, samt om øvrige fordele 
for Byggebasens medlemmer, herunder 
også EDI. 

Danske Byggecentre og FUT
inviterer til informationsmøder
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Navne-nyt
Bo Louring, 53 år, 
er fra 1. juli ansat 
som salgschef 
ved Kjellerup A/S 
i Kjellerup. Virk-
somheden sælger 
bl.a. træbeklæd-
ning, træprofi ler, 
døre og karme, 
bjælkehytter og 

havemøbler. Bo Louring kom-
mer fra en stilling som salgschef i 
Wimex ApS, Lystrup.

Bo Louring skal være ansvarlig for 
salget af virksomhedens produkter 
til danske tømmerhandlere samt 
produktudvikling. Han får også 
ansvaret for at servicere og bear-
bejde industrikunder, arkitekter og 
entreprenører. Privat er han bosid-
dende i Risskov ved Aarhus.

Danmark har de seneste år oplevet en 
større efterspørgsel efter limede træpro-
dukter såsom I-bjælker og LVL (Lami-
nated Veneer Lumber). Årsagen er både 
de øgede konstruktionstykkelser i tag og 
ydervæg samt behovet for en øget kvali-
tet i gulve

Kaare Simonsen og Henrik Hviid Pe-
dersen har startet fi rmaet SmartWood 
A/S, der er leverandør af EW produkter 
(Engineered Wooden Products), som I-
bjælker, LVL og LSL (Laminated Strand 
Lumber), som er et nyt produkt i Dan-
mark. 

SmartWood har lavet en aftale med 

Nystartet firma satser på 
limede træprodukter

To kendte branchepersoner står bag fi rmaet 
SmartWood, der vil levere I-bjælker, LVL og 
LSL, som er et nyt produkt i Danmark, til 
byggebranchen

Louisiana Pacifi c, der er en af verdens 
største producenter af EW produkter. 
- Med amerikanerne i ryggen har vi både 
produkter, erfaring og en teknisk plat-
form, som ikke fås bedre. Med vore i alt 
30 års baggrund i den danske byggebran-
che vil vi kunne tilpasse de amerikanske 
metoder til danske behov, både for tøm-
rermester, ingeniør og arkitekt, siger Ka-
are Simonsen. 

SmartWood satser på både almin-
delige træskeletter, men også på mere 
tekniske konstruktioner som rammer og 
projekter, der har brug for en hjælpende 
hånd til at få udviklet en unik trækon-
struktion.

TIP 3 RIGTIGE 
MED FUT

OG VIND BIOGRAFBILLETTER!

På www.fut.dk 
kan du tippe 3 rigtige 

og deltage i 
konkurrencen om 
3 x 2 bio-billetter 

+ popcorn og sodavand!

Sidste frist for svar er 
fredag 

den 15. november 2013

Vinderne af sidste runde:

Jens Kruuse
1914 Frederiksberg C

Jørgen Hvass
8240 Risskov 

O. Mogensen
6740 Bramming
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En kvindes syn på trælastbranchen 
Af Nadja Hübschmann, STARK Ribe

Når folk hører, at jeg arbejder som sæl-
ger i trælasten, siger de til mig, at jeg må 
være godt skør at arbejde i en ”mande-
verden”, men faktisk er det en verden 
fuld af muligheder. 

Da jeg startede i lære som trælastsæl-
ger, måtte jeg spendere 6 måneder på la-
geret for at få bedre kendskab til mate-
rialerne. Det gav mig muligheden for at 
få indblik i mange varer og derved bedre 
mulighed for at sælge varen bagefter, da 
jeg kom på kontoret. Men det gav mig 
også muligheden for at lære kunderne, 
der kommer i butikken, bedre at kende, 
og det havde jeg virkelig brug for. For 
når man som kvinde (dengang en ung 
pige ) starter i en branche, hvor der 
er mænd alle vegne, så skal man sjovt 
nok bevise, at man er bedre end sine 
mandlige kollegaer. Jeg tror, det var det, 
der gav mig blod på tanden for at blive 
i branchen. Da jeg startede i lære, var 
det egentlig ikke meningen, at jeg skulle 
i en trælast, men da jeg kender nogen, 
der kender nogen, så endte jeg her. Jeg 
havde jo så ikke hørt om muligheden for 
at få en sælgeruddannelse som ”pind-

handler”, det var butik (tøj, sko osv.) 
man skulle gå i lære ved, hvis man ville 
sælge. 

Det, jeg er mest vild med i vores bran-
che, er omgangstonen, den er hård og 
kontant men også fuld af humor. 

Da jeg startede for 9 år siden, var vi 
ikke mange piger i branchen. Jeg kan 
da heldigvis se fl ere, når jeg kommer 
rundt omkring i dag. Men det var dog 
et ønske, at der var fl ere, det er som om 
vi kvinder engang imellem har lidt let-
tere ved at få nogle ting igennem, hvad 
enten det drejer sig om kunder eller le-
verandør. 

Jeg håber, at uddannelsesstederne 
måske sammen med kæderne vil pro-
movere sig mere. Trælasterne skal ud 
og være mere synlige, måske med ud 
på handelsskolernes uddannelsesdage 
og fortælle om branchen. Hvis vi ikke 
gør os selv mere synlige og fortæller at 
vi faktisk har en fantastisk branche med 
mange muligheder, hvordan skal unge 
mennesker, der står og skal vælge deres 
fremtid, så vide, at vi er til? 

Håber vi får fl ere elever i branchen 
– så de kan opleve en hverdag fuld 
af muligheder, og hvor ikke en dag er 
ens.



Bestyrelse arbejder på følgende spændende arrangementer:

Afsender: FUT c/o TUN · Egebækgård · Egebækvej 98 · 2850 Nærum · Abb.tlf. 4580 7877

• Bowlingtur
• FUT Race 2014 - Gokart
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11.11.2013 - 

14.11.2013
27.09.2013

Mikkel Skou

tlf. 2517 1957

Generalforsamling 2013 2.11.2013  28.10.2013
Michael Jakobsen

tlf. 2496 3435


