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II   KKuuppeevvii nndduueett   

Velkommen til den 54 udgave af Mosebanen, 
med dette nummer er det officielt atter blevet 
forår, det skal blive rart med lidt lune og 
varmere vejr. 
Denne udgave af bladet er efter vores mening 
meget alsidigt, vi har bredt os ud over mange 
emner i denne skønne hobby. Ikke mindst 
takket være et helt unikt interview med 
fiskevogn ledsager Peter Köes Richardt, lavet  og 
venligst stillet til rådighed af Lars Lindhardt. 
Redaktionen håber selvfølgelig at denne og de 
øvrige historier, falder i læsernes smag 
Efter mange genvordigheder er vores 
hjemmeside omsider blevet aktiv, der mangler 
stadig en masse tekst og foto - men det kommer 
stille og roligt hen ad vejen. Det betyder også at 
man for fremtiden kan hente Mosebanen på 
siden, alle udgivne numre af Mosebanen i A4 
format er lagt online og man kan bare 
downloade lige så meget man orker. 
Vi nærmer os den største årlige begivenhed for 
klubberne i DMJU regi og sikkert også for mange 
andre modelbanefolk, modelbane udstillingen er 
i år, i Køge Hallerne. I KMK lægger vi ikke skjul 
på vores begejstring over de mange og store 
gode initiativer der kommer fra DMJU, det lover 
godt for klublivet i fremtiden. En meget vigtig 
ting ved disse udstillinger / messer er at en 
masse mennesker uden for hobbyen får en 
fantastisk mulighed for at snuse til vores hobby, 
det vil uden tvivl også trække nye og yngre folk 
til, så vi "gamle nisser" er fri for at bekymre os så 
meget om fremtiden. 
Hermed god fornøjelse med mosebanen nr. 54. 
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FForsidefoto.: Heljans nye MO vogn er her fanget 
lige uden for Valleby, der er mere om de meget 
fine nye modeller inde i bladet. 
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Denne gang må overskriften siges at være en 
kende vildledende, da der ikke er tale om et 
besøg ved en troldmand, men et besøg hos 
ægteparret Helle (HMH) og Jan Møller Holm 
(JMH), der er indehavere af "Felderbanen", der 
ligger i Bramdrupdam ved Kolding. 

Som jeg varslede i sidste nummer af Mosebanen, 
kommer der 4 artikler, under titlen "Fra 
troldmandens værksted". 
I denne serie, der har til formål at tage 
temperaturen på den danske 
modeljernbaneverden gennem beskrivelser af de 
forhold, som dennes enkelte elementer eller led 
lever under og med, er vi  kommet til den tredje 
i rækken, der denne gang kigger på 
detailhandlen. Hvorledes trives den, hvad er 
dens udfordringer nu og i fremtiden, og 
hvorledes ser den på samspillet mellem 
producenterne - sig selv - og os som forbrugere. 
I dette øjemed er "Felderbanen" udvalgt som 
kilde til den information.  

 

 Forretningen på Vejlevej 349. 
 

Det hører med, at valget af "Felderbanen" 
naturligvis ikke er helt tilfældigt, eftersom jeg, 
der har forfattet denne artikel, har haft 
fornøjelsen af at komme i butikken siden 1987. 
Og da det er sket til min udelte tilfredshed, var 
valget slet ikke så svært. Men, det bør 
naturligvis, og for god ordens skyld, anføres, at 
der sandelig ligger adskillige andre 
modeljernbaneforretninger ude i landet, som er 
af samme høje kvalitet. Et meget løseligt 
overslag/sammentælling siger mig, at der i 
landet eksisterer et sted mellem 20 og 25 
forhandlere med butik. Hertil kommer et antal 
rene webbutikker. 

For "Felderbanen" begyndte det hele under 
relativt beskedne vilkår, idet HMH's far Aksel 
Møller Pedersen (AMP) ejede en 
legetøjsforretning i den lille by Christiansfeld i 
Sønderjylland.  Forretningen solgte nu ikke kun 
legetøj, men også babyudstyr til vordende 
forældre.  Imidlertid besluttede AMP, at det 
skulle være slut med babyudstyret (godt tænkt - 
ud med det!), og at det var tid til at prøve noget 
nyt.  Da var det, at han besluttede, at den plads, 
der blev til overs efter at babyudstyret var solgt 
ud, skulle udnyttes til indretning af et 
butiksafsnit, hvorfra han kunne sælge modeltog. 
Det blev en succes! Ikke mindst, fordi AMP, som 



en af de allerførste i Danmark, fik muligheden 
for at købe og importere direkte fra 
Märklinfabrikken i Göppingen. Baggrunden 
herfor var, at Märklinfabrikken ændrede politik, 
så udvalgte forhandlere fik mulighed for direkte 
køb uden om engrosleddet. Den mulighed 
forstod AMP at udnytte, da muligheden bød sig, 
og det betød, at han kunne sælge sine varer til 
en fordelagtig pris, som gav AMP et 
kundegrundlag, som rakte langt ud i landet.  Jeg 
kan endnu huske, at snakken i 
modelbanekredsene dengang drejede sig en hel 
del om det nye initiativ, der havde set dagens lys 
i Christiansfeld.  I begyndelsen var der var ikke 
så lidt negativ debat om metoden, men den 
forstummede hurtigt , da de andre godt kunne se 
det praktiske i det, hvis man (selv) fik  
muligheden. Herefter udviklede tingene sig, og 

til sidst blev det besluttet at skille 
modelbanevirksomheden ud fra alt det andet, og 
i midten af 90'erne flyttede AMP forretningen til 
andre lokaler i Kongensgade i samme by.   
I 1998 var tiden kommet  til at træffe beslutning 
om et generationsskifte i forretningen.  HMH og 
JMH trådte til og overtog den forretning, som de 
i dag stadig ejer.  Men, den ligger ikke samme 
sted længere, for lokalerne i Kongensgade viste 
sig hurtigt uhensigtsmæssige, hvorfor nye måtte 
findes.  Valget faldt naturligt på lokaler i 
Bramdrupdam-området, da ægteparret i forvejen 
boede der med deres børn.  Men, det var vist 
ikke helt enkelt at finde de rette lokaler til a t 
begynde med.  Heldigvis lykkedes det at finde og 
erhverve det hus, som læserne kan se på billedet, 
på den location, hvor forretningen har ligget lige 
siden. 

 

 
Helle og Jan Møller Holm i butikken. 

 

Og, det er her, jeg møder Helle og Jan straks 
efter åbningstid en fredag formiddag, hvor de 
meget venligt har lovet at besvare bladets 
udsendte medarbejders spørgsmål.  Det var især 
venligt, fordi interviewet fandt sted midt i 
fredagstravlheden, men de to fandt sig tålmodigt 
i det! 
Mit første spørgsmål måtte selvfølgelig dreje sig 
om, hvad der motiverede et ungt par til at 
investere sjæl og penge i en 
modeljernbaneforretning i Christiansfeld (nu i 

Bramdrupdam), selvom det var en god én af 
slagsen?  Indledningsvis kunne man hævde, at 
HMH ligesom var født ind i det via faderen, men 
sådan forholdt det sig ikke helt.  AMP havde 
aldrig presset sin datter til at overtage 
forretningen, men hun og sin mand - ikke at 
forglemme - ville det selv, nemlig være 
selvstændige, også selv om vejen til succes ikke 
ville blive let  og ubesværet.  Det blev den vist 
heller ikke, da HMH kunne bedyre, at det tog 3 
år at "flytte" kundegrundlaget fra Christiansfeld 



til Bramdrupdam.  "Navnet" skulle med, og det 
samme skulle telefonnummeret.  Det sidste var 
ikke helt så enkelt dengang, som det er i dag, 
men lige så vigtigt.  Så det fremgår tydeligt af 
snakken, at der skulle vilje og udholdenhed til 
for at få den "nye" forretning i gang.  Lidt 
rammende (og tankevækkende) kalder HMH 
forretningen for en niche. Det kan jo kun 
betyde, at forhandlingen af modeljernbane i DK 
er en lille niche på særlige vilkår.  Hvilke mon? 

Et af dem må jo nødvendigvis være kunderne, 
altså os, vi er jo ikke så talrige.  HMH svarer på 
spørgsmålet, om hvem det typisk er, der 
kommer for at købe modeltog med, at det er en 
gruppe, som dels består af en fast skare på nogle 
hundrede personer, som fordeler sig over hele 
landet, klubber som køber hos dem, men også 
kunder med en løsere kontakt, eksempelvis 
gennem deres webbutik og på messerne. 

 

 Et billede af den rummelige forretning fra en anden vinkel. 
 
Hvad sælger I mest af AC eller DC? Det er hip 
som hap melder HMH. Straks en ny trækkraft 
kommer på markedet, står DC-klubber og øvrige 
DC entusiaster frem i stort tal for at købe den, 
men først lidt senere, og mere drypvis, kommer 
AC kørerne til, og gør deres indkøb.  
(Hvad den varsomhed skyldes hos AC'erne, kan vi 
kun gisne om. Red.) 
Messerne, spørger jeg, er vel også vigtige, for jeg 
har bemærket, at "Felderbanen" er allesteds 
nærværende på disse?  Ja, er svaret, det er vi 
nødt til.  For det første, fordi det giver handel, 
men især fordi det er her, vi møder en stor 
kundegruppe over hele landet, der giver os en 
god kontakt med udvikling, ønsker og behov hos 
den. 
I den sammenhæng er messerne i Valby og 
Nürnberg af stor vigtighed og tilstedeværelse er 
nødvendig. Overraskende nok - kan jeg udlede 
af samtalen - er samme kontakt til 

producenterne meget svag. HMH udtaler: "I 
løbet af de mange år vi har haft forretning er det 
ikke blevet til mange besøg af leverandørernes 
repræsentanter. I de sidste par år har vi været 
heldige at få besøg af udenlandske yngre kræfter 
som umiddelbart interesserer sig for vores lille 
marked. Det er imødekommende og positive 
visiter, derfor overraskes man, når man en 
enkelt gang får besøg af en stor spiller, hvor der 
kun er urimelige krav og manglende dialog på 
programmet. Det er yderst tankevækkende, og 
det kom meget bag på mig, som interesseret 
skribent og kunde at erfare, og det lyder 
torskedumt! Forhandlernettet er da helt unikt til 
at få informatio n og feedback fra om 
produkterne til brug for fremtidige 
produktioner? Helt uforståeligt, da det vil koste 
så lidt.  Jeg er sikker på, at informationerne 
kunne erhverves helt gratis.  Men, sådan 
forholder det sig bare ikke! 


