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Udfordringer ved renoveringsprocessen

Udfordringer beskrevet i litteraturen

8.

9.

Fejl og mangler i renoverede bygninger
Snublesten i renovering

Faseskift

Udbud og konkurrencer

Manglende feelles malsaetninger
Manglende gentagelse af teams
Manglende gentagelse af byggeri
Produktivitet i byggeriet

Hvordan ser bygningen ud?

10. Hvordan ser projektets parter ud?

DTU Management Engineering, Danmarks Tekniske Universitet
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Yderligere udfordringer fra workshop

1. Manglende fokus pa drift
2. Manglende holistisk risikostyring
3. Kommunikation

4. Ekstremt fokus pa lavest pris
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Sammenligning af to cases

Initiering
Driver
Bygherre

Partnere

Juridisk grundlag
Fordel for bygherre

Fordel for entreprengr

Kvalitet
Brugertilfredshed
Fejl og mangler
Opforelse

Drift
Incitamenter

Projektgennemfgrelse

4 DTU Management Engineering, Danmarks Tekniske Universitet

Top down — nationalt initiativ
Politik

Kommune

Flere sidelgbende entreprengrer med hver sit

team

Rammeaftale

Fjernelse af risici ved fast/lavest pris udbud

Garanteret fremtidigt
arbejde

Sterre fokus

Drastisk forgget

Reduceret til nsesten ingen
Reduceret

Reduceret

Bonus

Hurtigere opstart

Bottom up — lokalt initiativ
Lokalt behov

Kommune

Flere sidelgbende entreprengrer med
hver sit team

Rammeaftale

Reduceret budget usikkerhed
Stort volumen, mere forudsigelig
indtjening og reducerede risici
Signifikant hgjere

Drastisk forgget

(Ikke oplyst)

Sammenlignelig

Signifikant reduceret

Bonus

Hurtigere opstart — kortere projekter
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Udfordringer og forudsaetninger

Problem reduceret med rammeaftale

Problem reduceret ved mere stabile (faste) projektpartnere

Vides ikke

19. september 2017
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Forudsaetninger for strategisk partnerskab

« Stabile partnere udover enkeltprojekter er en essentiel forudseetning for at imgdega de fleste
udfordringer

« Rammeaftaler er en juridisk made at etablere samarbejde med mere stabile projektpartnere

« Rammeaftaler er ogsa i sig selv en veesentlig forudsaetning for at imgdega udfordringer med hensyn til
udbud og konkurrence samt ekstrem fokus pa laveste pris

« Rammeaftaler er imidlertid ikke en tilstreekkelig betingelse for at gennemfgre succesfulde strategiske
partnerskaber

« Det er ogsa ngdvendigt at de involverede parter har den rette and - mindset — og modenhed til at lede
og deltage i et partnerskab. Det geelder bade de involverende medarbejdere og virksomhederne

 Det juridiske grundlag for strategiske partnerskaber er det samme for nynyggeri og renovering

6 DTU Management Engineering, Danmarks Tekniske Universitet 19. september 2017



En sikker succes

LY 67272

CVR 10505698

Kontakiperson:

Lars Jess Hansen

E: ljhi@eogp.dk E: pl@nsarkdk
L4050 F BI85
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Forretningsmodeller 1 bygger

8

Systems:

Design and construction

of houses, office
Actors: buildings, ...
Companies: Architects,
Consultants, Contractors
and Crafts

Actors:
Companies: producers of
building materials,
wholesalers

Systems:
Manufacturing and
distribution of
construction materials
(Concrete, windows,
insulation, installations)

Rules & institutions:
National and international rules and norms
for specific building materials covering
areas as static, fire, health & safety.
Business models: Mass production, high
fixed costs

DTU Management Engineering, Danmarks Tekniske Universitet

Rules & institutions:
Building law, Building code,
Energy marking

Business models based on
hours, Engineer to order,
High variable costs

Actors:
Service providers

Water
Waste disposal
Internet and TV

Systems:

water, heating electricity,
waste, TV and internet
Maintenance of building.

Rules & institutions:

Requirements for CO2 reductions

for energy companies

Business models: Service, subscriptions
High variable and fixed costs

Production and distribution of:

HE

Energy providers (gas electricity and heating)

19. september 2017



Afhaengig hvad vi bygger

Volume

=T

Standardized
Products

Paint by
numbers

Variet;}
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Partnerskaber og transaktionsomkostninger

Regular Blanket Fixed
Spot buy trading contract contract Alliance Partnership
Trust based on only Trust based on contract and on Trust based on goodwill and
contract supplier's competence cooperation
- >
No personal relationship Formal personal relationship Strong personal relationship
- >
Negotiation characterised by: Negotiation characterised by: Negotiation characterised by:
Strong use of tactics and ploys Strong use of bargaining Strong use of mutual gains
Price oriented Price and service oriented Total cost of ownership oriented
Short term Medium term Long term
- >

10

Supplier performance measured on
basis of non-compliance

Supplier performance measured on
basis of non-compliance and
vendor rating system

DTU Management Engineering, Danmarks Tekniske Universitet

Purchasing and supplier
organizations measure each other's
perfomance and jointly develop
remedial actions
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Purchasing and supplier organizations measure each other's perfomance and jointly develop remedial actions







Supplier performance measured on basis of non-compli�ance and vendor rating system
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Forretningsmodeller

Partnerskabet

Tid

@konomi
Kvalitet
(Benefits)
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Kunden
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Vejen til samarbejde

19. september 2017
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Modellen til strategisk samarbejde

Strategisk
partnerskab

Veerdi

Veerdi for Udvikling
Pris pengene

i

Strategisk
samarbejde

Kompleksitet
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Et skridt af gangen

Level 2 Level 3 Level 4 Level 5
Middel Hgaj Meget hgj

Modenhedsniveau Level 1
Modenhed Meget lavt Lavt

19. september 2017
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Det der er sveert

16

Kompleksitets parametre: 8

Kompleksitet af udbudsvurdering

Antal af kvalitative kriterier i udbud

Involvering af gverste ledelse

Antal af ledelses kommunikations lag

Ens rettelse af mal

Ens rettelse af virksomheds veerdier

Kvaliteten af kommunikationen mellem virksomheder
Udfordringen i at bestemme markedsprisen for en given renovering>

Kompleksitet

DTU Management Engineering, Danmarks Tekniske Universitet
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Det der skaber veerdi

Veerdi parametre: 10

Gennemsigtighed i budgettet
Gennemsigtighed mellem designaendringer og renoverings-omkostninger
Gennemsigtighed i renoverings-omkostninger og kvalitet
Bygningsgennemgang far renovering med input fra flere faggrupper
Incitamentsstruktur med ”shared pain/gain”
Risiko deling og holistisk risiko styring
Kontrol over pris i forhold til kvalitet

Kontrol over baeredygtighedsparametre
Udvikling og test af innovative lgsninger>
Dedikerede renoverings proces facilitatorer*

Veerdi

17 DTU Management Engineering, Danmarks Tekniske Universitet 19. september 2017



Strategisk samarbejde

N

Veerdi

Veerdi for Udvikling
Pris pengene

Strategisk
partnerskab

i

Strategisk
samarbejde

Kompleksitet
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Strategisk samarbejde

19. september 2017
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Strategisk samarbejde

20

Muligheder
- Hvilke muligheder giver strategizk
samarbejde?

Barriererne

- Hvad er barriererne eller
udfordringerne ved strategisk
samarbejde?

Virkemidler

- Hvilke virkemidler=kal strategisk
samarbejde bruge for at tage hegjde
for barriererne?

Bygherre

Arkitekt

Radgivende ingenigr

Leverandar

Samfund

Andre:

Andre:

DTU Management Engineering, Danmarks Tekniske Universitet
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