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Forord

Nordic Innovation Centre besluttede i 2005 at stgtte udviklingsprojekter, der

specifikt tog udgangspunkt i brugerbehov. Det her beskrevne projekt er gen-

nemfert under denne ordning ud fra den synsvinkel:

— at nybyggeri og renovering af badeveerelser harer til de gkonomisk tunge
opgaver inden for byggeriet i alle de nordiske lande,

— at markedet er praeget af store udsving bade i pris og kvalitet, og

— at brugerne ofte finder det vanskeligt og risikabelt at indga aftaler om gen-
nemfgrelse af disse opgaver.

Der er derfor et behov for udvikling af et helt nyt forretningskoncept, som
bade inddrager den tekniske og forretningsmaessige udvikling og har fokus
pa den industrielle udvikling pa byggepladsen og i designarbejdet.

Projektet er gennemfgrt med gkonomisk statte fra Nordic Innovation Centre
og med egenfinansiering fra de partnere, der har gennemfart projektet.

Gennem hele forlgbet har der vaeret en neer kontakt til det arbejde, der side-
Ilgbende er gennemfert i AlmenNet, som virker for at fremtidssikre de almene
boligorganisationer og de almene bebyggelser i Danmark.

Projektpartnerne takkes for et godt samarbejde og nogle positive medspil.
Statens Byggeforskningsinstitut, Aalborg Universitet
Byggeri og sundhed

September 2009

Niels Jorgen Aagaard
Forskningschef



Sammenfatning

| forbindelse med renovering af badevaerelser har mange boligejere savel
som lejere haft den oplevelse, at kvalitet, pris og leveringstid langt fra har le-
vet op til forventningerne.

Det har veeret udgangspunktet for projektets vision:
Der etableres en ny type af virksomheder, der kan levere renovering af et
baderum i en hgj kvalitet som ét produkt — med fast pris, fast leveringstid,
kort produktionstid, standard som aftalt og uden fejl.

Sadanne virksomheder vil danne udgangspunkt for en ny industriel leveran-
cekultur i nordisk byggeri. Resultatet af hele projektet kan i det lys ses som
svaret pa folgende spegrgsmal: Hvordan ser denne virksomhed ud, og hvor-
dan kan den udvikles?

Svaret er givet i form af et forretningskoncept, som har arbejdstitlen, BadBu-
tik A/S. Navnet afspejler de vigtigste karakteristika ved konceptet. Brugeren
skal opleve, at en aftale om en badeveerelsesrenovering er lige sa enkel
som keb af en stgrre vare i en butik: Man far en 3-D visualisering af det nye
badeveerelse, fastlaegger de frie valg med gjeblikkelig oplysning om priskon-
sekvenser og aftaler en periode for renoveringen.

Til gengeeld er der graenser for hvilke varer, der findes i butikken. Maske re-
noverer BadButik A/S kun nogle bestemte bygningstyper, og maske kan kg-
beren ikke fa et specialgnske til inventar opfyldt, fordi det ligger uden for den
designline, som BadButik A/S understatter. S& ma kaberen ga til en anden
leverandgr.

Konceptet er fremkommet efter en successiv analyse af fire elementer: Jko-
nomi; Marked og Kunder; Produktplatform samt Organisation og Proces.

Med hensyn til @konomi har der veeret to hensyn.

Det ene er gaet ud pa at minimere produktionsomkostningerne og skabe
bedre rammer for planleegning pa industrielle vilkar. Det farer til en fokuse-
ring pa et afgraenset marked og pa et afgreenset produktsortiment. Det andet
hensyn har vedrgrt en minimering af investeringerne i forbindelse med op-
start af virksomheden, og det farer til en bestraebelse pa at etablere den
mindste organisation, som ggr det muligt at sikre en leverance, som beskre-
vet ovenfor.

Med hensyn til Marked og Kunder er fokuseringen diskuteret i tre dimensioner:
Ejerform, bygningstype samt geografisk placering.

Ejerformen betyder meget for salgsfunktionen i BadButik A/S. Det er klart, at
hvis der skal szelges 100 badeveerelsesrenoveringer, stiller det fx meget an-
derledes krav til virksomhedens salgsfunktion, hvis det drejer sig om 100
badeveerelser i én boligafdeling, end hvis der er tale om 100 badeveerelser
hos 100 ejere af parcelhuse. Bygningstypen er afggrende for systemlgsnin-
gen. Der vil typisk veere behov for andre vadrumssystemer i et baderum med
betonveegge og -deek end i et baderum med lette vaegge og et gulv pa et
traebjaelkelag. Den geografiske placering har indflydelse pa logistikomkost-
ningerne og pa mulighederne for at benytte traeenede handvaerkere samt for
gennemfgrelsen af en effektiv kvalitetssikring.



Virksomhedens produktplatform er opdelt i fire niveauer.

Niveau 1 vedrarer funktion, og her er der peget pa tre produkter: 1) en ma-
sterplan, som er en helhedsplan for eiendommen. Den fastlaegger system og
omfang af en, maske arelang, renovering, 2) en stigstreng i en opgang, som
muligger tilslutninger fra alle boligenheder i opgangen samt 3) renovering af
et enkelt badeveerelse. Niveau 2 omfatter systemlgsningen for badeveerelset
med hensyn til gulv-, vaeg- og loftskonstruktioner samt de skjulte installati-
onssystemer som rgr, gulvwvarme og ventilationssystem. Her vil BadButik A/S
typisk markedsfare to systemer, en billig og en god. P4 niveau 3 findes de-
signlinjer for overfladebeklaedninger og inventar. Her vil der vaere udbud af
mange varianter til opfyldelse af kundens krav. Dette niveau retter sig pri-
meert mod slutbrugerne. Endelig er der pa niveau 4 det tilbehar, som kunden
ikke skal tage stilling til. Det vedrerer fx skruer og lim, som indgar i monte-
ringen. Dette niveau retter sig primaert mod produktionen.

Organisation og Proces

er fastlagt pa den made, at BadButik A/S har det samlede ansvar og hele
kundekontakten fra salg til aflevering. Det markedskendskab, der opnas, ud-
nyttes i forbindelse med videreudvikling af produktplatformen med tilhgrende
3-D visualisering. Det foregar uafhaengigt af de enkelte salg og kebes hos
en underleverander, typisk en arkitektvirksomhed. Endelig indgar BadButik
A/S leengerevarende samarbejdsaftaler med producenter og handvaerkere
og stiller i den forbindelse krav til kvalitet og rettidig levering. Om ngdvendigt
ivaerkseettes uddannelse af underentreprengrernes handvaerkere, saledes at
kvalitetskravene kan opfyldes.

Samlet giver det en radikal fornyelse, hvor industriel produktion og individu-
elle valg forenes, og hvor BadButik A/S kan ses som en helt ny made at dri-
ve forretning pa. Virksomheden bryder pd mange mader med den traditionel-
le organisering af byggeprocessen. Alligevel kan den uden videre indpasses
i byggesektorens nuveerende struktur. Man kan sige, at det er en totalentre-
prise pa rum- eller bygningsdelsniveau.

Det udviklede koncept er ikke mere knyttet til badeveerelsesrenovering, end
at det ret enkelt kan generaliseres til et koncept, der kan ligge til grund for
industriel produktion af andre bygningsdele, hvor det er vigtigt, at industriel
produktion og individuelle valg forenes.

Der har fra flere sider vist sig interesse for at benytte konceptet.



Projektets partnere og deltagere

Projektet er gennemfart i et partnerskab mellem nedennesevnte deltagere:

Statens Byggeforskningsinstitut, SBi/Aalborg Universitet, Danmark,
http://www.sbi.dk/, der har stor erfaring med opstilling af tekniske krav til ba-
deveerelser, til vurdering af kvalitet og til dokumentation af den feerdige Igs-
ning samt til vurdering af kundernes behov og gnsker, specielt i den almene
sektor. SBi har som et sektororienteret institut endvidere erfaring med pro-
blemstillinger omkring nyindustrialisering og anvendelse af 3D-visualisering.
SBi har haft projektledelsen.

Valcon A/S, Danmark, http://www.valcon.dk, der er et dansk konsulenthus
med kompetence inden for industrialisering af salgs- og designprocesser,
herunder konfigurering af produkter og implementering af mass customiza-
tion og lean production. Valcon har endvidere en stor kompetence i design
af forretningsmodeller og styringssystemer i virksomheder.

AlmenNet, Danmark, http://www.almennet.dk/, der er et netvaerk som gen-
nemfgrer udvikling om fremtidssikring af de aeldre almene bebyggelser i
Danmark. Udviklingen stgttes bl.a. af fonden Realdania, Landsbyggefonden
og de almene boligorganisationer i Danmark. Netvaerket bestar af en raekke
boligorganisationer som de baerende elementer, og de har et naert samar-
bejde med producenter, entreprengrer, radgivere og forskere.

Riksbyggen, Stockholm, Sverige, http://www.riksbyggen.se, som er en ko-
operativ medlems- og interesseorganisation, for andelsboligforeninger
(bostadsrattsféreningar). Riksbyggen varetager foreningernes interesser og
arbejder for andelsboligformen som boform og alles ret til en god bolig.
Riksbyggen er en serviceorganisation for disse og andre kunder, savel som
en bygherreorganisation med bygning af andelsboliger som hovedopgave.
Forretningsomraderne er byggevirksomhed og forvaltning.

Litex AS, Sandefjord, Norge, http://www.litex.no, som er producent af
vadrumssystemer. Litex AS gennemfarer selv produkt- og procesudvikling
og har et betydeligt kendskab til markeder savel i som uden for Skandinavi-
en.

Multiconsult AS, Skayen, Norge, http://www.multiconsult.no/www/index.jsp,
som er en ledende, multifaglig radgivningsvirksomhed, der leverer tjenester i
alle byggeriets projektfaser fra idé via projektering og bygning til drift, vedli-
gehold, ombygning og istandseettelse. | de senere ar har Multiconsult arbej-
det aktivt inden for udvikling af tilstandsanalyser, livscyklusanalyser, forvalt-
ning, drift og vedligehold. Virksomheden har deltaget i udvikling af "Vatroms-
normenm" samt veeret aktiv i problemomradet "byggefejl og -skader".

NCC Sverige, http://www.ncc.se, som er en del af en entreprengrvirksom-
hed, der opererer i hele det nordiske omrade, og som er kendt for en innova-
tiv tilgang til byggeriets udvikling. Den person, som deltog i projektet, forlod
dog NCC kort efter at projektet gik i gang, og siden har NCC's deltagelse
veeret passiv.




Folgende personer har deltaget aktivt i projektets gennemfarelse:
Jargen Nielsen (Projektleder) og Niels Haldor Bertelsen, Statens Bygge-
forskningsinstitut/Aalborg Universitet, Danmark

Klavs Tvenge og Jesper Thyssen, Valcon A/S, Danmark

Per Helsmark og Benny Mulbjerg, AimenNet, Danmark

Kjell Berndtsson, Riksbyggen, Sverige

Jorn Davidsen, Litex AS, Norge

Svein Bjarberg, Multiconsult AS, Norge



Indledning

| 2005 indkaldte Nordic Innovation Centre projektforslag med forankring i de
visioner, der var nedfaeldet i centrets rapport "Room for Humans" [1]. Ud fra
erkendelsen af et behov for visionaer nytaenkning pa markedet for renovering
af badeveerelser tog Statens Byggeforskningsinstitut og Valcon A/S initiativ
til at samle en projektgruppe, med den malsaetning at skabe og afprave et
nyt forretningskoncept for levering af badeveaerelseslgsninger.

Konceptet skulle veere karakteriseret ved at skabe vaerdi for kunden, ved ny-
industrialisering i form af vertikal integration af alle ydelser i én leverance,
omfattende salg, design, produktion og aflevering samt ved evnen til at un-
derstatte beslutningsprocessen hos kunden.

Resultatet af projektgruppens arbejde er beskrevet i denne rapport, som
dels redegear for hvem, der har deltaget i arbejdet, for arbejdsprocessen og
for resultatet. Resultat er beskrevet stort set som det blev preesenteret ved
Nordisk InnovationsCenters seminar, Innovative Construction - Rooms for
Humans, ved NORDBYGG 2008 i Stockholm, se figur 1. | rapporten er des-
uden medtaget en del af det baggrundsmateriale, som projektgruppen har
udarbejdet undervejs. Det er preesenteret i syv bilag.

At badeveerelset er valgt som objekt for nyskabelsen skyldes, at badeveerel-
ser tit renoveres, og at det er et rum, der giver anledning til store tekniske
udfordringer i en kompliceret proces, og ikke mindst at aftaler om renovering
af badeveerelser ofte giver anledning til bekymring hos beslutningstagere og
brugere med hensyn til kvalitet, pris og tidsfrister.

Nordisk InnovationsCenter Seminar IS
Innovative Construction — Rooms for Humans Bﬂ
NORDBYGG 2008, Stockholm 1. april 2008

Badeveerelser
— et brugerorienteret forretningskoncept

Riksbyggen, Sverige NICe-Projekt, nr 05080
Litex AS, Norge

Multiconsult AS, Norge

AlmenNet, Danmark

Valcon A/S, Danmark Jorgen Nielsen
Statens Byggeforskningsinstitut, Danmark jn@sbi.dk

Figur 1. Resultaterne blev preesenteret ved NICe's afslutningsseminar i forbindelse med NORDBYG
2008.
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Organisering og arbejdsmetode

Eftersom opgaven har veeret at udvikle et helt nyt forretningskoncept baseret
pa vertikal integration, har det veeret anset for veesentligt at sikre, at alle re-
levante synsvinkler er repraesenteret i arbejdsgruppen. Projektet havde stor
fordel af et parallelt Isbende udviklingsarbejde i AimenNet [3]

Omdrejningspunkterne for projektgruppens arbejde har vaeret en raekke pro-
jektmgader, der har tjent som forum for den afprgvning og udvikling af ideer.
Disse ideer blev typisk kommunikeret i form af PowerPoint preesentationer,
som sa efterfalgende blev redigeret og systematiseret. Alle illustrationer i
rapporten bestar af sddanne PowerPoint billeder. Enkelte er ikke oversat fra
svensk eller norsk.

Projektets vision var i nogen grad formuleret i ansggningen, men den blev
strammet meget op i Igbet af projektet, ligesom det blev klart, at konceptet
ikke kunne komme til at fremsta som en sum af alle mulige detaljer om hvad
man kunne gere. Tilgangen har derfor veeret at forholde sig kritisk til materia-
let samt at strukturere og forenkle tankegangen, saledes at det, der karakte-
riserer det nye forretningskoncept, traeder klart frem.

Relativt hurtigt opstod den tanke, at visionen skulle omseettes til et forret-
ningskoncept, som skulle kvalificeres pa fire punkter: Marked og kunder,
produktplatform, organisation og proces samt gkonomi, se figur 2. De fire
punkter kunne sa selvsteendigt gaeres til genstand for analyser, baseret pa
deltagernes erfaringer, saledes at der blev skabt et grundlag for diskussion
af og formulering af det endelige forslag til forretningskoncept.

5
Projekt - Arbejdsmodel Bli

Analyse af koncept

v

o
A

N

 Jan

Efter
NICe-projektet

Figur 2. Projektets arbejdsmodel (Bilag 1, dias 1.5)

Denne opfattelse af projektet gjorde det muligt at nedbryde processen, sa
man, mgde efter made, iterativt kunne analysere og konkludere pa de enkel-
te punkter og til sidst afveje de forskellige hensyn i formuleringen af et kon-




kret forslag til en forretningsplan. Den detaljerede formulering af denne for-
retningsplan ma ngdvendigvis forega under hensyntagen til samtlige ele-
menter i modellen, svarende til at det er ngdvendigt at komme mere end én
gang rundt i den cirkel, der er vist i figur 2. Det betyder ogsa, at den linezere
praesentation af resultater, som er benyttet i det falgende, ikke er retvisende
for kompleksiteten i den udviklingsproces gruppen har veeret igennem.

Deltagernes erfaring blev benyttet til at uddrage vaesentlige traek i situatio-
nen, som den er i dag (As-is). Pa det grundlag — og med visionen in mente —
kunne den gnskede fremtidstilstand (To-be) formuleres. | nogle tilfaelde kun-
ne elementer i disse analyser tages fra udviklingsprojekter gennemfart i Al-
menNet [3].

Hen igennem arbejdsprocessen modificeredes synet pa slutresultatet, sale-
des at selve modellen for analysen kom mere i fokus, medens det blev fun-
det ngdvendigt at overlade detaljerne i en konkret udmgntning til en kom-
mende investor.

En raekke specifikke valg er dog taget for at kunne illustrere udmgntningen
af modellen og fremkomme med et eksempel pa en konkret forretningsplan.
Den del af resultaterne skal derfor tages som ét eksempel pa, hvordan kon-
ceptet kunne udmeantes, nemlig til renovering af almennyttigt byggeri i Dan-
mark.

Til sidst er der antydet nogle af de muligheder, som konceptet ogsa rummer
i retning af operationalisering i andre retninger, idet savel AlmenNet [3] som
grundejernes Investeringsfond [4] har valgt at sege konceptet udnyttet.

11
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BadButik A/S

| det folgende beskrives de resultater, der er kommet ud af projektet. Det go-
res med udgangspunkt i den struktur, der fremgar af figur 2, og som farer
frem til det endelige koncept for BadButik A/S.

Praesentationen er struktureret i falgende kapitler:

Baggrund og vision, se ogsa diasserie i bilag 1

Marked og kunder, se ogsa diasserie i bilag 2
Produktplatform, se ogsa diasserie i bilag 3

Organisation og proces, se ogsa diasserie i bilag 4
@konomi og indtjening, se ogsa diasserie i bilag 5
Forretningsplan for BadButik A/S, se ogsa diasserie i bilag 6
Operationalisering, se ogsa diasserie i bilag 7

NOoO b WON -

1. Baggrund og vision

Visionen er i meget kort form formuleret i figur 3:
Der etableres en ny type af virksomheder, der kan levere renovering af et
baderum i en hgj kvalitet som ét produkt — med fast pris, fast leveringstid,
kort produktionstid, standard som aftalt og uden fejl.

Sadanne virksomheder vil danne udgangspunkt for en ny industriel leveran-
cekultur i nordisk byggeri. Det skal med andre ord veere lige s& enkelt at kg-
be renovering af et baderum som at kgbe en starre vare i en butik. Deraf ar-
bejdstitlen pa den nye virksomhed: BadButik A/S.

Resultatet af hele projektet kan i det lys ses som svaret pa falgende spargs-
mal: Hvordan ser denne virksomhed ud, og hvordan kan den udvikles?

Vision I%?ﬂ

Der kommer en ny type virksomhed i byggeriet baseret pa
forretningskonceptet for en ny, industriel leverancekultur
I byggesektoren

Den kan levere renovering af et baderum i hgj kvalitet som
ét produkt med fast pris, fast leveringstid, kort
produktionstid, i en standard som aftalt og uden fej|

Keb af en badevaerelsesrenovering bliver dermed lige sa
enkel som at kgbe enhver anden starre vare i en butik.
Derfor projektnavnet BadButik A/S

Figur 3. Vision for konceptet (Bilag 1, dias 1.15)




| bilag 1 ses beskrivelser af visionen i andre dimensioner. Det geelder veerdi-
skabelse og industrialisering, savel som andringer, der opleves savel af
kunden og af virksomheden som i produktet og processen. (dias 1.8 til 1.15).
Med hensyn til processen bemeerkes, at visionen primeert er rettet mod indu-
strialisering af byggepladsproduktionen — ikke fabriksproduktionen, som ikke
direkte vedrgrer BadButik A/S — samt mod industrialisering af vidensarbejde,
projektering og planlaegning. Der bliver med andre ord tale om en udvikling i
retning af totalentreprise pa bygningsdelsniveau.

Baggrunden for visionen var allerede formuleret i ansggningen. Den tager
udgangspunkt i en konstatering af at nybyggeri og renovering af badeveerel-
ser hgrer til de skonomisk tunge opgaver inden for byggeriet i alle de nordi-
ske lande. Markedet er preeget af store udsving bade i pris og kvalitet, og
der er ofte lange byggetider, som belaster beboerne (ejere som lejere), fordi
de skal flytte fra boligen i byggeperioden. Badeveaerelset er (sammen med
kokkenet) det rum, som hyppigst totalrenoveres i forbindelse med ejerskifter
i parcelhuse eller ejerlejligheder, eller som star hgjest pa @nskesedlen for
&ndringer hos nye lejere. Det skyldes ikke kun at rummene er fysisk ned-
slidte, men ogsa at de nye brugere har en anden livsstil end de foregaende.

Som markedet fungerer nu, kan man fx henvende sig til en radgiver, som
udarbejder et projekt og indhenter tilbud fra flere fagentreprengrer. Farst dér
- og med en del omkostninger afholdt - kender man prisen og produktet,
medens processen, iseer tidsforlgbet, ofte ikke er fastlagt. Alternativt kan
man henvende sig til en handveerker, som nok kan give en pris, men hvor
kunden ofte er utryg ved savel kvalitet som proces.

Dagens tilstand lever derfor ikke op til gnsket om at kunne kabe en renove-
ring af et badeveerelse med samme tryghed som keb af andre produkter.

2. Marked og kunder

Som baggrund for strategiske overvejelser vedrgrende etablering af BadBu-
tik A/S er der indledningsvist opstillet en model for segmentering af marke-
det. Nggleordene er fokusering og effektivisering.

Segmenteringen udger et vaesentligt brud med den traditionelle fremgangs-
made. | en traditionel organisation kan enhver kunde henvende sig med et-
hvert ganske om en renovering og fa et tilbud pa at fa arbejdet udfert. Det er
ikke muligt for BadButik A/S, hvor visionen kraever fast pris, fast leveringstid,
kort produktionstid, standard som aftalt og uden fejl. Det keever nemlig, at
BadButik A/S har gjort én reekke forarbejder og har indgaet aftaler, som vil
veere forskellige afheengig af hvilket marked og hvilke kunder, der fokuseres
pa. Det er her, det bliver ngdvendigt at markere, at BadButik A/S har visse
varer pa hylderne, men ikke alle.

Som vist i figur 4 er tre analyseparametre fundet vaesentlige:

— Bygningstype og ejerform
Bygningstypen (parcelhus, etagebygning, kontorbygning ...) har betyd-
ning for hvilke typer af lgsninger, som BadButik A/S skal have udviklet, og
ejerformen har bl.a. betydning for salgsfunktionen i BadButik A/S. Der er
stor forskel pa, om man kan saelge 50 baderumsrenoveringer til ét bolig-
selskab eller om man skal finde 50 kunder, som hver skal have ét bade-
veerelse.

— Tidsperiode og byggeteknik
Byggeteknikken har isaer stor betydning for renoveringsprojekter. Det er
klart, at risikoen for at overse svagheder i skjulte konstruktioner er stgrre i
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en bygning med et baerende traebjaelkelag end i et betonhus. Det vil i ud-
gangspunktet ogsa veere forskellige vaeg- og gulvsystemer renoveringen
skal baseres pa.

— Geografisk afgraensning
En geografisk afgreensning har isaer betydning for fastseettelsen af det
ngdvendige antal af tilknyttede samarbejdsparter, herunder logistikaftaler.
Iseer i virksomhedens opstartsfase anses det for vigtigt, at den geografi-
ske afgreensning er stram.

5
Metode - markedsafgraensning B

Segmentering — fokusering - effektivisering
+ Bygningstype og ejerform

+ Specialisering af salgsfunktionen

* Mere pracise krav til produktplatform
+ Tidsperiode og byggeteknik

+ Afgraenser tekniske forudseetninger
+ Geografisk afgreensning

* Afgreenser meengden af samarbejdsparter og forenkler dermed
virksomhedens opstartfase

Figur 4. Princip for markedssegmentering (bilag 2, dias 2.3)

DK — Renoveringsbehov - Aimene I%?ﬂ

Antal Levetid | Ren. behov
[ar] [stk. prar]
Storkgbenhavn 180.000 30 6.000
Arhus, Aalborg og Odense 98.000 30 3.267
22 byer 144.000 30 4.800
Totalt 422.000 30 14.067
Salgsproces

BadButik A/S indgar i direkte samarbejde med de professionelle
beslutningstagere. Disse kunder kan alle identificeres og udger et relativt
begreenset antal, som ligger i de store byer.

Relationerne til bygherrens normale projekterende er en udfordring, men
rollen som bygherreradgiver udfordres ikke.

Figur 5. Renoveringsbehovet for badevaerelser i almene boliger i Danmark (bilag 2, dias 2.10)

Pa det grundlag har gruppen vurderet markederne i Danmark, Norge og
Sverige, se bilag 2, dias 2.4 til 2.19.




Eksempelvis ses i figur 5, at der alene i de almene boliger i Storkgbenhavn
er behov for at renovere 6.000 badeveerelser hvert ar. De er tiimed fordelt pa
et begraenset antal forvaltninger, hvilket ger det til et attraktivt marked for
BadButik A/S.

En sammenligning af markederne i Danmark, Norge og Sverige, viser at
man langt hen ad vejen kan anvende én feelles teknisk platform — etagebyg-
geri i beton 1955-1970. Der kan dog veere forskelle i de regelseet, der geel-
der, fx vedrgrende energibesparelser ved starre renoveringer. Disse bygge-
rier ses typisk i teet befolkede omrader. Der er markant forskellige kundety-
per, iseer fordi etagebyggerierne ejes/forvaltes forskelligt i de tre nordiske
lande. Andre typer etageboligbyggeri (end i beton) eller parcelhusbyggeri,
som findes spredt over hele Norden, er teknisk set ret forskelligartede, og
derfor vanskeligere at na, specielt for en nyetableret virksomhed.

Ud fra et sadant markedskendskab drejer det sig for BadButik A/S altsa om at
fastlaegge en strategi for at komme ind pa markedet og derefter udvikle det med
baggrund i de principper for segmentering, der indledningsvist blev omtalt.

3. Produktplatform

BadButik A/S’s overordnede forretningsomrade var fastlagt i forbindelse
med visionen, idet der arbejdes med de tre produkter: Masterplan, stigstreng
og renovering af et badeveerelse. Dette forretningsomrade er i nogen grad
udviklet og afpravet under AimenNets program for trinvis modernisering [3].

Masterplanen er en overordnet plan for renovering af stigstrenge og bade-
veerelseslgsninger for en hel boligbebyggelse udmentet i faelles design-
maessige retningslinjer. Kundetilpasningen gaelder isaer evnen til at styrke
beslutningsprocessen ved at planen kan saettes i vaerk i den takt, som de
enkelte beboere gnsker. Det kan fx betyde, at man begynder med den be-
skedne udgift til masterplanen, medens lodrette forsyningsveje i en given
opgang farst renoveres, nar den farste lejer eller ejer gnsker sit badeveerel-
se renoveret. De gvrige lejligheder renoveres i den takt og med det individu-
elle praeg, som den enkelte lejer eller ejer bestemmer, men inden for den
helhedsplan og de standardlgsninger, der er givet i masterplanen. Det er her
principperne om den industrielle "et-styks-produktion" kombineret med
"mass customization” kommer til sin fulde ret. Produktet er rettet mod besty-
relser og beboere i ejer- og boligforeninger.

En stigstreng er den lodrette forsyningsvej for vand, aflgb og ventilation. Pri-
meert for etageejendomme og primeert for renovering tilbydes et begraenset
seet af standardlgsninger for stigstrenge i en opgang. Disse lgsninger skal
veere afpasset, sa de uden videre kan fungere sammen med BadButik A/S’s
standardlgsninger for badeveerelser. Produktet er rettet mod bestyrelser i
ejer- og boligforeninger, og kundetilpasningen gaelder primaert evnen til at
gennemfgre processen som en industriel "et-styks-produktion” med mange
fordele for beboerne. Lasningen tilbydes i tilknytning til ovennaevnte master-
plan og i kombination med nedennaevnte renovering af et badeveerelse.

Renovering af et badeveaerelse er et produkt, der retter sig direkte mod slutbru-
geren, og der hvor forenkling og strukturering af produktplatformen er mest af-
gerende. Projektgruppen har, ud fra en analyse af den nuveerende situation,
se figur 6 og bilag 3, dias 3.4 til 3.6, sagt en struktur i produktplatformen, som
pa den ene side tilgodeser industrialisering (forenkling, produktpakker) og pa
den anden side giver slutbrugeren stor valgfrihed pa lasningen, hvor det er
vaesentligt for slutbrugeren (skaber veerdi). Resultatet er vist i figur 7.
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Produkthierarki (As - is) gﬂ

Konstruktion
varmeisoleringen (??)[ ...]

ydisoleringen (22)] ...]

Gulv

Storrelse (m2)[..]

Bevaringsvaerdig (estitiske arsager) [ja,nei]

il e e e el

Baerende konstruktion

i)

Konstruktionstype [tee, beton, gasbeton, tegl (murstenimurste |-

Fyld/selv-baerende konst

Konstruktionstype [irze, beton, gasbeton, teg! (mursten/murstel

Baerend:
Tree |Beton |Gasb. [Tegt |Stalit |@vrige
Ler

Vadrumsmembran Beton

spusieeq-nes/piAd

Membrantype [malet, stalirustiit, plastik] Teg!

Overflade

Gips/stal

Overfladetype [Tapet/vaev, maling, tapetivzev med maling, stot

Farve (RAL)[ ..]

Gasbe
o]

Tekstur (22)[ ..] Mineral

WWW‘AMWWWM

Figur 6. As-is produkthieraki (Bilag 3, dias 3.5)

Struktur af produktplatform (To-be) gﬂ

Niveau 1 — Bygnings- og bygningsdelsniveau (Funktion)
- BadButik’s forretningsomrade

Niveau 2 — Konstruktions- og installationssystemer (1-3 varianter)
Gennemprgvede produkter og tilharende produktionsproces

1) systemer for renovering af gulv-, vaeg- og loftskonstruktion (fx LITEX)

2) skjulte installationssystemer (gulvvarme, rar, ventilation)

Niveau 3 — Bekladning og inventar - Designlinjer i produktpakker
Kunden veelger produktpakker
- Dimensioner tilpasses kundens forhold
- Stor frihed til individuelle valg

Niveau 4 — Tilbehgr
- Produktionsrelateret - ikke kunderelevant

Serlige produktegenskaber
Miljg- og energiprofilering, professionelt design, kvalitetssikring

Figur 7. Struktur i BadButik A/S’s produktplatform (Bilag 3, dias 3.8)

Niveau 1 udgeres af det omtalte forretningsomréade.

Niveau 2 er de konstruktions- og installationssystemer, som BadButik A/S

har udvalgt og kan sta inde for. De vil i vid udstraekning veere rettet mod be-

stemte byggesystemer.

Niveau 3 er bekleedning og inventar. Det er her BadButik A/S far udviklet de-

signlinjer, hvor kunden far en reekke valg inden for en linje, som sikrer et
gestetisk smukt resultat.

Niveau 4 udgeres af det tilbeher der er nedvendig for at gennemfare opga-

ven, men som kunden ikke behgver at tage stilling til (fx sem og skruer).




Det er ogsa i udformningen af produktplatformen at seerlig profilering skal
udmentes. Det kan veere miljg- eller energiprofilering. En samlet karakteristik
af produktplatformen ses i figur 8. (Se ogsa bilag 3, dias 3.7 til 3.14)

'S)
Produktplatform @ﬂ

Overflader og inventar
- tilbydes i et antal pakker styret af professionelt design

Varianter
- tilbydes i stor bredde i savel farver som typer (fliser, maling,. .)

Skjulte installationssystemer (gulvvarme, rer, ventilation)
- tilbydes i fa varianter, typisk en billig og én med stor robusthed

Seerlige produktegenskaber
- Miljg- og energiprofilering

Figur 8. Karakteristik af BadButik A/S’s produktplatform (Bilag 3, dias 3.14)

4. Organisation og proces

Udgangspunktet for gruppens syn pa BadButik A/S’s organisationsstruktur
er en analyse af den nuveerende tilstand, se figur 9. Den er karakteriseret
ved, at der er mange aktgrer involveret i en badevaerelsesrenovering, lange
gennemlgbs- og procestider, mange ansvarsskift, Igst defineret ressource-
forbrug samt stor procesvarians, usikkerhed og risiko. Endvidere ser det ikke
ud til, at handvaerkere og underentreprengrer med en lille andel af arbejdet
har noget stort incitament til at give et lavt tilbud. Dvs. at der ikke er nogen til
at varetage kundens interesse pa det punkt. Se ogsa bilag 4, dias 4.4 til 4.6.

Ud fra et overordnet gnske om at adskille drift og udvikling samt at sikre en

industrialisering af byggepladsproduktion, projekterings-, og planlaegnings-

arbejdet, og, sidst men ikke mindst, om at kunne fastholde kernekompeten-
cen inde i virksomheden, er projektgruppen naet frem til den struktur, der er
vist i figurerne 10 og 11. Se ogsa bilag 4, dias 4.7 til 4.17.

Det ses, at det, der forbliver i viksomheden med hensyn til drift, er salgs- og
afleveringsfunktionen med tilhgrende indkab af varer og kvalitetssikring,
medens selve produktionen er overladt til underleverandgrer. Pa udviklings-
siden er det markedsudvikling, samt styring af udviklingen af it-support, pro-
duktplatform og produktionsprocesser, der fastholdes i virksomheden.
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Udgangspunkt - fra behov til aflevering IS}

(As-is) B

Entreprengr Bygherre

Bygherre @ Radgivere @
Distributarer @ G

Py Myndigheder
roducenter @ Entreprener Projektmateriale Designdel — yndig
Q - o
/ Helhedsplan Radglvere@
[ d o

Handvaerkere w
Udforelsesdel /‘ ‘ Bygherre
! a:e ses e) ——Andring \\
planieegning) % Jend |

Entreprengr 7 “ nering__ Programdel ‘

Udfgrelsesplan

ﬂ AEndring
Lobende koordinering |/ Kundebeh
i ] undebehov:
styring
(styring) Renovere badevaerelse

e
—
Bygherre
Nedbrydning Opbygning Opbygning Montage Tilkoble Afleve- 1095 ars
inspektion

konstruktion konstruktion{ forsyning inventar forsyning ring
“El - Murer - Murer -El - Murer -El - Entreprengr - Entreprengr
-Ws - Temrer - Temrer -Ws - Temrer -Ws - Bygherren - Bygherren
- Nedbryder - Myndighed - Radgiveren - Radgiveren
(specialist) f f f
Materiale Materiale Materiale
forsyning forsyning forsyning

- Distributerer - Distributarer - Distributerer
- Producenter - Producenter - Producenter

Figur 9. Organisation (As-is). (Bilag 4, dias 4.4)

4 4 Organisering (2) - Drift (To-be) E?ﬂ

Faser i nybyggeri og renoverin

&

Aktarroller:
Kunde, ejer og L 1. @nske  — < Sandhedens > E
beboere . 2 =

e s
Salgskonsulent = <
Planlaggere . 2
Entreprengrer 2. Sam_let
Leverandgrer produktion

Salgs- og ordreprocessen anvender et IT
Aktiviteter: stattet planlaegnings og designvaerktaj

1) Markedsfering, salg (baseret pa kundegnsker og -dreamme med
bindende pris og leveringstid), 2) Indkeb af varer, logistik og
produktion baseret pa samarbejdsaftaler, 3) Aflevering, betaling,
ibrugtagning samt tjek af kundetilfredshed

Figur 10. BadButik A/S’s driftsorganisation. (Bilag 4, dias 4.11)

Det betyder at strategiens hovedelementer, se figur 12, bliver industrialise-
ring af planlaegnings- og byggearbejdet med veegt pa videnstunge aktiviteter.
Udvikling af den industrialiserede produktion af indkgbte komponenter berg-
res kun, hvor BadButik A/S ser muligheder for procesudvikling i byggeplads-
produktionen. Endvidere er der lagt vaegt pa de-kapitalisering, saledes at der
ikke investeres i produktionsapparat, men kun i vidensarbejde. Pa den bag-
grund bliver kerneaktiviteterne salgs- og konfigurationsprocessen, den tekni-
ske ordrebehandling og styring af leverandgrnetvaerket (fra producenter,
grossister, distributgrer til de udferende handveerkere og entreprengrer)
samt indgaelse af samarbejdsaftaler med producenter, netveerk af leveran-
darer og distributerer (pakkelgsninger) og handveerkere (prisaftaler).




4.4 Organisering (3) — Udvikling (To-be)

Faser i nybyggeri og renovering

&l

Aktarroller:

Kunde, ejer / dsudv. Sandhedens ajeblik
og beboere

3. Aflevering

Salgskonsulent
Planlaggere

Entreprengrer
Leverandgrer

Erfaringer (6) med salg, produktion og aflevering er baggrund
for videreudvikling af 4) markeds- og kundeomrader, her-
under produktplatform og 5) IT-statte. = Mass Customization

Figur 11. BadButik A/S’s udviklingsorganisation. (Bilag 4, dias 4.12)

Konklusion - Strategi (To-be) l%?ﬂ

* Industrialisering

af planleegnings- og byggearbejdet med vaegt pa videnstunge aktiviteter
+ De-kapitalisering

- ikke investering i produktionsapparat, men i vidensarbejde

+ Kerneprocesser
Salgs- og konfigurationsprocessen — den videnstunge proces
Den tekniske ordrebehandling og styring af leverander netveerket (fra
producenter, grossister, distributerer til de udfgrende handveerkere og
entreprengrer)

+ Samarbejdsaftaler
Producenter, netveerk af leverandgrer og distrubutarer (pakkelgsninger),
handvaerkere (prisaftaler)

Figur 12. BadButik A/S’s strategi. (Bilag 4, dias 4.19)

Projektgruppen naede ikke en endelig afklaring pa strategien vedrgrende
fastsaettelsen af prisen for nedbrydning. Ved nedbrydning forstas fiernelse af
dele af bygningen, eventuel forstaerkning og etablering af et veldefineret ud-
gangspunkt for produktion af det nye vadrum. Der kan vaere tale om fast pris
eller efter timeforbrug med max belgb. Det passer bedst til BadButik A/S’s
vision at tilbyde fast pris, og det kan maske gares for en gruppe bygninger,
hvor de tekniske forudsaetninger er relativt ens og mulighederne for dyre
overraskelser er begraensede. Endvidere naede man ikke s& langt med at se
pa mulighederne for industrialisering og specialkomponenter knyttet til seerli-
ge (udbredte) konstruktionstyper, fx standardlgsning til brug ved huldeek,
inddeemning af risiko ved lette vadrum eller udvikling af et beredskab ved
fund af rad i treebjeelkelag.
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5. @konomi og indtjening

Det viste sig vanskeligt at fa praecise tal for fordelingen af omkostningerne
for en badeveerelsesrenovering. Nogle gang tales der kun om handvaerker-
udgifter, ligesom det ofte er uklart om moms er indregnet. Et brugbart grund-
lag blev fundet i data fra en analyse af 88 byfornyelsessager i Danmark [2].
Tal herfra er pristalsreguleret og benyttet som grundlag for en analyse af po-
tentialet for BadButik A/S’s indtjening, se detaljer i bilag 5.

Opdeling af bygherrens pris l%’ﬂ

Omsaetning pr renovering

100

& 80 _

S 60 W As-is

§ ‘218 (184 kKr)
0 - N =

& © 5 Ny @ O To-be
Q}@o Q\}@‘ QQQ &Q}\"‘ {5@(\ 5% (184 kKr)
®

BadButik A/S

Figur 13. Opdeling af bygherrens pris for en renovering (bilag 5, dias 5.6)

Figur 13 viser opdelingen af den pris, som bygherren i dag betaler for en re-
novering af et badevaerelse, sammenlignet med projektgruppens vurdering
af de tilsvarende omkostninger, nar BadButik A/S er kommet i stabil drift, ef-
ter at have etableret sig og overtaget den videnstunge del af veerdikeeden
omkring radgivning og planlaegning, i overensstemmelse med det beskrevne
koncept. Det er forudsat, at den samlede pris er fastholdt, selv om der er et
eksempel pa at en bygherre har veeret villig til at betale 30 % ekstra for hur-
tig levering. Der er tilsvarende heller ikke taget stilling til, om BadButik A/S
eventuelt vil saenke prisen for at opna en ekstra konkurrencefordel. De be-
sparelser, der er angivet pa visse poster, kommer fra, at BadButik A/S kan
gennemfgre en renovering mere effektivt og med hgjere kvalitet. Specielt
drejer det sig om mindre omkostninger til projektering af det enkelte bade-
veerelse (designlinjer), til planleegning (produktplatforme) og til udfarelsen
(processtandardisering). Endelig regnes der med, at nye aftaler med produ-
center giver faerre omkostninger til materialer, og at der er besparelser ved
at kunden/bygherren afregner alle omkostninger direkte med BadButik A/S.




Fremtidig drift - Budget for BadButik A/S’'s &§
interne omkostninger pr enhed f

20.000
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Figur 14. Opdeling af BadButik A/S’s interne omkostninger for en renovering (bilag 5, dias 5.9)

Figur 14 viser tilsvarende BadButik A/S’s interne omkostninger. Heraf og af
tallene i bilag 5, dias 5.8 fremgar, at det foreslaede forretningskoncept ser
ud til — pa relativt kort sigt - at rumme et gkonomisk potentiale af starrelses-
ordenen 30.000 kr. pr. renoveret enhed, som kan omseettes i udvikling, for-
tieneste og/eller priskonkurrence

6. Forretningsplan BadButik A/S

Forretningsplanen tager udgangspunkt i visionens formulering af idé og kon-
cept i forhold til kunde, bruger og leverandar. Hertil kommer udnyttelse af
analyserne af marked og kunder, produktplatform, organisation samt gko-
nomi og indtjening som omtalt i de forrige kapitler.

Pa det grundlag har gruppen vurderet de forskellige parters incitamenter for
at stagtte etableringen af BadButik A/S, se bilag 6, dias 6.5 til 6.7. Det frem-
gar her at iszer bygherren skal ses som en positiv partner. Dernaest er gen-
nemfart nogle principielle betragtninger om etableringsomkostninger, den
tidsmeessige udvikling af produktions- og salgspris og antal solgte enheder,
se bilag 6, dias 6.8 til 6.12

Endelig er tallene fra eksemplet i analysen om gkonomi benyttet til at opstille
nggletal for gkonomi, indtjening og initial investering for et teenkt forlgb af
BadButik A/S’s etablering, se figur 15 og 16. Heraf fremgar, at BadButik A/S
kan etableres med en initial investering pa ca. 3 mio. kr., og at der med et
salg af blot 300 badeveerelsesrenoveringer pr ar kan genereres et overskud
pa ca. 9 mio. kr. pr ar.
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6.4 @konomi og indtjening (3) IS;
- Nggletal B

Ar 1 Ar2 | Ar3
Antal renoverede badeveerelser 300 600 1200
BadButik A/S’s indkab [Mio. kr.]
Handveerksydelser 14 27 54
Materialer og materiel 16 32 64
BadButik A/S [Mio. kr.]
Indtjening og udvikling 9 19 37
Antal medarbejdere 4 8 16
Initial investering -3

Figur 15. Nagletal for skonomi og indtjening (bilag 6, dias 6.14)

6.4 @konomi og indtjening (3) IS/
- Initial investering @ﬂ
Marketing, udstillinger, kundenetvaerk 1 mio. kr.
Produktblade, -platform, leverandgrnetveerk 1 mio. kr.
Produktionsproces, handveerkernetvaerk 0,3 mio. kr.
Software-, databaseudvikling 0,7 mio. kr.
lalt 3 mio. kr.

Figur 16. Nagletal for initial investering (bilag 6, dias 6.15)

Det betyder, at virksomheden hurtigt vil kunne f& mulighed for at investere fx
i markedsudvikling, en udvidet produktplatform eller procesudvikling. Endelig
kan man ga ind i en priskonkurrence for at udvide markedsandelen. Det per-
spektiv er illustreret i figur 17. Med hensyn til markedsudvikling kan der vaere
tale om geografisk ekspansion, et bredere kundegrundlag eller at flere byg-
ningstyper inddrages. Investering i produktplatformen vil typisk veere baseret
pa kundekontakten og resultere i en ny designlinje. Det kan ogsa dreje sig
om et helt andet produkt end badeveerelser, fx en facaderenovering. Investe-
ringer i procesudvikling vil derimod ofte veere baseret pa kontakten med un-
derentreprengrerne og resultere i detaillasninger, som kan udfgres hurtigere
eller med mindre risiko for svigt. Det kan fx vaere aftaler med producenter om
preefabrikation af speciallasninger. Endelig, kan der ogsa veere tale om ud-
dannelse af handvaerkere.




Malet med udarbejdelsen af forretningsplanen har vaeret at afdaekke rele-
vante aspekter og etablere et beslutningsgrundlag for investering i en udvik-
ling som skitseret. Selv om der givetvis er omkostninger, som er undervurde-
ret, og omkostninger, der ikke er indregnet, fx omkostninger til finansiering af
Ion og materialer indtil betaling, ser det ud til at BadButik A/S kan etableres
med en begraenset investering og med en god gkonomi efter fa ars drift.

Afslutningsvist har projektgruppen overvejet, hvordan BadButik A/S kunne
etableres som virksomhed (bilag 6, dias 6.18), og den er naet frem til, at det
kunne ske som:

— Et datterselskab af en storentreprengr

— Omdannelse af en eksisterende, mindre virksomhed

— En helt ny spiller med kapital fra bygherrer og producenter

6.5 Perspektiv (1) IS
Markedsudvikling @ﬂ

BadButik A/S

Produktplatform
Procesudvikling

Priskonkurrence

Figur 17. Udviklingsperspektiv (bilag 6, dias 6.16)

7. Operationalisering

| Danmark har savel AlmenNet som Grundejernes Investeringsfond vist inte-
resse for konceptet. For AimenNet drejer det sig om en gruppe bygherrer,
der gerne ser muligheden for at kunne indga aftaler med en organisation,
der fungerer som BadButik A/S, medens Grundejernes Investeringsfond ser
en sadan virksomhed som lgftestang for det nyudviklede Gl-Bad.

Kontakten til AimenNet belyste iseer to perspektiver. Det ene gik pa at gene-
ralisere konceptet til andre produkter end renovering af badeveerelser, se bi-
lag 7, dias 7.5 og 7.6. Det andet gik pa at se konceptet fra bygherrens syns-
vinkel, se bilag 7, dias 7.7 til 7.11. Det fremgik bl.a., at bygherren kunne be-
nytte konceptet som et grundlag for en vurdering af industrialiseringsgraden i
de ydelser han saedvanligvis modtager — Er der et perspektiv i udviklingen?
Det kunne ogsa vaere som grundlag for valg af leverander i en konkret sag —
Hvem vil investere mest i at blive billigere og bedre naeste gang? Endelig
kunne det vaere som et grundlag for valg af langsigtet samarbejdspart

med henblik pa et samspil om udvikling og afprgvning af industrialiseret re-
novering — Der er ingen der kan — hvem skal vi hjeelpe?
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Kontakten til Grundejernes Investeringsfond vedrgrte iseer incitamenter, der
med udgangspunkt i konceptet BadButik A/S kunne bringe en af Grundejer-
nes Investeringsfond @nsket markedsfaring af lette badeveerelser i spil, og
hvorledes en fremtidig akter kunne identificeres, se bilag 7, dias 7.12 og
7.13.

Begge kontakter dokumenterer, at konceptet har tiltrukket sig interesse som
grundlag for udviklingsprojekter. Det har ogsa vist sig, at der findes virksom-
heder, som har nogle af de kompetencer der skal til for at iveerksaette og dri-
ve BadButik A/S, men det er stadig ikke oplagt, hvem der kunne vaere den
forste.

Eksemplerne har ogsa vist at bestraebelserne pa at operationalisere koncep-
tet ma vaere malrettet de specifikke interesser hos kommende aktarer.



Diskussion

Badeveerelser er et produkt, som i hgj grad skal tilpasses brugernes livsstil,
et produkt, hvor brugerne i dag ofte faler sig utrygge i kabssituationen. Pro-
jektet har tegnet billedet af en organisation, som gennem markedsanalyser
skaffer sig viden om efterspgrgslen i afhaengighed af vekslende livsstil og pa
vegne af slutbrugerne sikrer styring af hele leverancekaeden og produktions-
processen med sigte pa en hgj kvalitet i det endelige produkt og en effektiv
produktion. Den organisation etablerer endvidere en salgsfunktion, som sik-
rer, at den individuelle bruger far den forventede leverance, og som sikrer en
feedback, der stiller krav til udvikling af organisationens service og produk-
ter.

Dermed er det lykkedes at holde det forudsatte fokus, oprindeligt rejst i
"Rooms for Humans" [1], hvor det beskrives, at projektet skal kombinere
brugerens behov med en teknologisk og industriel udvikling, som retter sig
mod en stor gruppe af byggerier og som kan befri brugeren for bekymringer i
forbindelse med kgb af ydelser.

Projektet har i gvrigt vist, at behovet er stort | alle de nordiske lande, og det
er vurderingen, at virksomheder udviklet og etableret med udgangspunkt i
projektets forretningsmodel kunne blive markedsledende og dermed fungere
som lokomotiver i udviklingen.

Medens forretningskonceptet ma siges at udgere et paradigmeskift i produk-
tion og leverance af badevaerelsesrenoveringer og saledes bergrer hele le-
verancekaden, sa viser analysen, at konceptet kan leve side om side med
den etablerede organisering af sektoren. Det betyder, at man kan forestille
sig en gradvis indtraengen og tilpasning pa markedet. Projektet har samtidig
det videre perspektiv, at kloner af forretningsmodellen kan etableres inden
for andre produkter, fx facadekomponenter, eller pa andre (internationale)
markeder, hvor stordriftsfordelene efterfalgende kan hgstes.

Projektgruppen har fokuseret pa savel brugeren som den forretningsmeessi-
ge side af produktionen - at kunden far et bedre produkt, og at virksomhe-
derne far en bedre forretning. Projektet kan pa den made ses som et skridt i
retning af at inddrage forretningsmaessige aspekter og brugernes behov i
byggeriets samarbejdsprocesser og i sektorens effektivitets- og kvalitetsud-
vikling.
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Konklusion

Der er udviklet et nyt forretningskoncept baseret pa "mass customization” for
renovering af badeveerelser. Konceptet er karakteriseret ved veerdiskabelse
for kunden (beslutningsproces, pris, design, kvalitet, leveringsforhold mv.) og
ved nyindustrialisering i form af en vertikal integration af alle ydelser i én sy-
stemleverance, omfattende salg, design, produktion og aflevering.

En virksomhed, som er dannet ud fra det udviklede koncept, udvikler pro-
dukter, som kunden eftersparger, og som tager hele ansvaret overfor kun-
den - leverer et baderum af hgj kvalitet som ét produkt. Til gengaeld ma virk-
somheden have en hgj grad af udviklingsaktivitet og veelge sit marked med
omhu.

Det udviklede koncept er ikke mere knyttet til badevaerelsesrenovering end
at det ret enkelt kan generaliseres til et koncept, der kan ligge til grund for
industriel produktion af andre bygningsdele, hvor det er vigtigt, at industriel
produktion og individuelle valg forenes.

Der har fra flere sider vist sig interesse for at benytte konceptet.
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Bilag 1. Baggrund og vision

Dias 1.1

Dias 1.2

Dias 1.3

Kort om NICe R

+ NICe star for Nordisk InnovationsCenter
+ http://www.nordicinnovation.net/article.cfm?id=1-834-51

+ NICe fungerer under Nordisk Ministerrad og statter
innovative projekter inden for en raekke erhvervsgrene,
deriblandt byggeri

+ Neervaerende projekt er bevilget under programmet
"Innovative Construction - Rooms for Humans”

5
NICe-projektets formal B

* At udvikle og afprave et forretningskoncept, som kan
statte industrialiseringen af renovering af badeveerelser

« Tilstreebe et koncept, som kan overfgres til andre omrader
og dermed bidrage til den fortsatte industrialisering af
byggesektoren

* At illustrere forretningskonceptets anvendelse som
grundlag for etablering af en ny virksomhed, BadButik A/S

Projekt (1) - Hvorfor badeveerelser? gﬂ

+ Hyppig renovering — stort marked bade m.h.t. maengde og
omseetning

+ Et rum, som giver anledning til store tekniske udfordringer. En
kompliceret proces med mange fag involveret, hvilket ofte giver
anledning til bekymring hos beslutningstagere og brugere med
hensyn til kvalitet, pris og tidsfrister

+ Et rum, som brugerne stiller store individuelle krav il

+ Der mangler en integrator, som kan sta i spidsen for en
industrialisering, dvs. kontinuert forbedring af leveringstider,
leveringssikkerhed, traefsikkerhed, priser, etc.




Dias 1.4

Dias 1.5

Dias 1.6

Projekt (2) - Arbejdsmodel

* Vision

- Hvilken &ndring opleves?
* Forretningskoncept

- Hvordan ser virksomheden ud?
* Forretningsplan

- Hvordan kan det realiseres?

(Operationalisering ligger uden for NICe-projektet)

Projekt (3) - Arbejdsmodel

Analyse af koncept

v

N

Efter
NICe-projektet

Vision

Analyse af koncept

6 Forretnings-
plan

&

-

b

Efter

NiCe-projektet
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Dias 1.7

Dias 1.8

Dias 1.9

1.1 Kunde gﬂ

1.2 Virksomhed
1.3 Produkt

1.4 Proces

S| 1.5 Aflevering

1.6 Konklusion

+ Det arkitektegnede
badevarelse til alle

+ Fast (lav) pris og (kort)
leveringstid kendt i
salgssituationen

+ Bedre kvalitet

* Reduceret usikkerhed og
risiko — ingen reklamationer

+ Kundernes interesser
varetages i forhandlinger
med med entreprengrer og
leveranderer

1.2 Virksomheden - oplevede andringer %ﬂ

+ Salgs-, ordre- og indkgbsprocesproces
samles hos salgskonsulent
+ IT vaerktejer (m / 3D visualisering) sikrer at
kunden far et klart indtryk af leverancen, en
hurtig responstid, effektiv og fejlfri
ordrebehandling (pris og leveringstid) samt
at erfaring kan gemmes og hentes frem
igen :
+ Kunden henvender sig ét sted bade ved -
keb, reklamation og ved service

+ Kunden far

+ En konsistent forklaring pa hgijt fagligt
niveau

+ Bedste praksis for alle ydelser




Dias 1.10

Dias 1.11

Dias 1.12

1.3 Produkt - eendringer

* Hgj kvalitet

+ Tilvalg i overskuelige
pakker

+ Varianter der veerdsaettes

1.4 Proces - @ndringer

Adskillelse af standard- og
speciallgsninger sikrer

+ kontrol over
omkostningerne

+ effektiv projektstyring

Et gennemarbejdet projekt
sikrer en samlet produktion
med et resultat som svarer
il ordren og leveres uden
mangler

&

Preedefinerede, modulopdelte
lgsningspakker har sikret
+ at der var fokus pa kundens
behov fra start
+ at det var gennemtaenkt
hvor kunderne gnsker
indflydelse pa lgsningen
+ atder blev stillet de rigtige
spergsmal til kunden

Dette verificeres lgbende med
kundetilfredshedsmalinger

Derfor opfyldes forventningerne
og kunderne bliver loyale
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Dias 1.13

Dias 1.14

Dias 1.15

1.6 Konklusion - Vision (1) %}1
Veerdiskabelse

Malrettet innovation mod:

Reduceret pris ved
- Valg af marked
- Valg af produktplatform
- Industrialisering

@get verdi ved
- Kontakt til kunden
- Industrialisering

Industriel pladsproduktion
Industrialisering af salg

1.6 Konklusion - Vision (2) &?ﬂ
Industrialisering B
DKK/produkt
X Indlzeringskurven for fysisk
‘ As-is produktion drives nedad
gennem optimering og
Omkostninger 1 0-be automatisering af
- ) produktionsprocesser samt
Produktion ‘ investering i produktionsudstyr
= industrialiseret produktion
Antal producerede enheder
DKKlydelse
. As-is Indlzeringskurven for intellektuelt
arbejde drives nedad gennem
Omkostninger To-be optimering og automatisering af
. - ._ arbejdsprocesser samt investering i
Vidensarbejde T
= industrialiseret vidensarbejde

Antal "ens” projekter

1.6 Konklusion - Vision (3) IS
Koncept @ﬂ

Der kommer en ny type virksomhed i byggeriet baseret pa
forretningskonceptet for en ny, industriel leverancekultur
i byggesektoren

Den kan levere renovering af et baderum i haj kvalitet som
ét produkt med fast pris, fast leveringstid, kort
produktionstid, i en standard som aftalt og uden fejl

Keb af en badevaerelsesrenovering bliver dermed lige sa
enkel som at kabe enhver anden starre vare i en butik.
Derfor projektnavnet BadButik A/S




Bilag 2. Marked og kunder

Dias 2.1

Dias 2.2

Dias 2.3

5.
2. Marked og kunder B[]
Analyse af koncept
2.1 Metode gﬂ
2.2 Danmark
2.3 Norge

24 Sverige

\ 2.5 Privatkunder

2.6 konklusion

_ 'S
2.1 Metode - markedsafgraensning B

Segmentering — fokusering - effektivisering
+ Bygningstype og ejerform

+ Specialisering af salgsfunktionen

* Mere preecise krav til produktplatform
+ Tidsperiode og byggeteknik

+ Afgreenser tekniske forudsaetninger
+ Geografisk afgreensning

+ Afgreenser meengden af samarbejdsparter og forenkler dermed
virksomhedens opstartfase
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Dias 2.4

Dias 2.5

Dias 2.6

2.2 DK 1 - Bygningstype og ejerform '3[]
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2.2 DK 2 - Boligernes aldersfordeling B

+ Stor boligmasse fra far 1990’erne, som

har et

kontinuerligt behov for renovering mange ar frem.

Boligernes opferelsesar

180000

160000

140000
120000
100000

80000

OE i
W Et plans huse

2.2 DK 3 - Valgt segment i DK

Almene

Andels

Private

Etage boliger

Et plans huse

&

Ikke relevant
(<100.000)




Dias 2.7

Dias 2.8

Dias 2.9

5
2.2 DK 4 - Fordelingen inden for byerne @ﬂ

1x . 547.000 boliger (420.000 etage/126.000 et plans huse) - i alt ca. 26%
3x @ 262.000 boliger (155.000 etage/106.000 et plans huse) - i alt ca. 12%
22X e 439000 boliger (210.000 etage/229.000 et plans huse) - i alt ca. 21%

1.248.000 boliger (785.000 etage/461.000 et plans huse) - i alt ca. 64%

2.2 DK 5 — Renoveringsbehov &
— Private et-plans huse B

Antal Levetid | Ren. behov
[ar] [stk. prar]
Storkagbenhavn 126.000 20 6.300
Arhus, Aalborg og Odense 106.000 20 5.300
22 byer 229.000 20 11.450
Totalt 461.000 20 23.050
Salgsproces

Geografisk spredt og mindre behov for teknisk radgivning. Den
samarbejdende handveerker henviser til vicksomheden. Evt. kontakter

kunden BadButik A/S direkte fx pga. reklamer i byggemarkeder og lignende.

2.2 DK 6 — Renoveringsbehov &
— Private etageboliger Rj

Antal Levetid | Ren. behov
[&r] [stk. prar]
Storkgbenhavn 240.000 20 12.000
Arhus, Aalborg og Odense 57.000 20 2.850
22 byer 66.000 20 3.300
Totalt 363.000 20 18.150
Salgsproces

Geografisk koncentreret i de store byer. Relativt mange kunder gor
direkte relation uhensigtsmaessig. Kan kontaktes som private kunder,
dvs. via handveerkere (samarbejdspartnerne), reklamer, etc. Teknisk
mere komplekst end et-plans huse.
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Dias 2.10

Dias 2.11

Dias 2.12

2.2 DK 7 - Renoveringsbehov - Almene %

Antal Levetid | Ren. behov
[&r] [stk. pr ar]
Storkgbenhavn 180.000 30 6.000
Arhus, Aalborg og Odense 98.000 30 3.267
22 byer 144.000 30 4.800
Totalt 422.000 30 14.067
Salgsproces

BadButik A/S indgar i direkte samarbejde med de professionelle
beslutningstagere. Disse kunder kan alle identificeres og udger et relativt
begreenset antal, som ligger i de store byer.

Relationerne til bygherrens normale projekterende er en udfordring, men
rollen som bygherreradgiver udfordres ikke.

'S
2.2 DK 8 - Valgt markedssegment R

+ Ejerform: Aimene boliger

+ Begrundelsen er primeert, at projektet AimenNet har modnet
boligorganisationerne til at ga ind i en industriel produktion af
renoveringsydelser.

+ Tidsperiode: 1950-1970
+ Der er et stort potentielt volumen
+ Byggeteknik

+ Pladsstgbt beton, elementbyggeri, murede eller skalmurede facader. De
tekniske forudsaetninger er ret ens og med en begraenset kompleksitet

+ Geografisk afgreensning: (Ikke fastlagt)

+ Et spargsmal om at begraense meaengden af samarbejdsparter i virksomhedens
startfase

&?

23N 1 Grensesnittene og prosesser

1:1 (tomt)

1:flere (felt)

1:veldig mange (omrade)




Dias 2.13

Dias 2.14

Dias 2.15

IS/
2.3N 2 - Marked Rj

* Nybygg
+ Ca 30.000 pr ar (ca 40.000 bad), nedadgaende mot 25.000
+ Ca 5.000 kabiner
* OMBYGGING
¢ Ca 2,4 mill boliger med hovedombygging 30 ar dvs
+ Ca 80.000 pr ar
+ Periode
+ 2. byggeboom fra 1955 til 1980

+ Farste periode preget av blokker — betong — infill
+ Andre periode preget av smahusomrader

'S
2.3 N 3 - Kunder og geografisk placering 'Eiﬂ

NBBL dvs overordnet boligbyggelag

+ Medlemmer er lokale boligbyggelag som OBOS, USBL, TOBB,
BOBB efc

+ Medlemmer av lokale BBL er borettslag og sameier

+ Geografi
+ Sma dvs < 5.000, mellomstore dvs < 20.000 og store > 20.000

+ Ca 50% av landets 434 kommuner har mindre enn 3.000 innb.

2.3 N 4 - Status (1) - Byggefejl gﬂ
RUB

« 3 av 4 bad har feil, dvs fuktskader, sopp og rate etc som falge
* Ingen byggemelding for ombygging av bad

* Rapport jan 08

+ Sertifisering og tilstandsrapporter

+ Kilarering for feil, energi og miljg

+ Egen tilstandsrapport fer innredning av sokkel, kjeller
+ Egen melding om omb av bad med en ansvarlig

+ KRD med rev Plan og Bygningslov i jan 08

+ Skjerpet tilsyn fra kommunene
* Mer uavhengig kontroll
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Dias 2.16

Dias 2.17

Dias 2.18

2.3 N 5 - Status (2) Tilstandsvurderin

&l

KS i bygging

KS i prosjektering

Overtagelsesprosess
Eierskifteprosess

TID

Krav og data sorteres iht kompleksitet i byggeriet

Tilstand
" BT el

'S
2.3 N 6 - Valgt markedssegment R

+ Eierform - NBBL-systemet

+ De fleste er ejerboliger, men der er ogsa andelsboliger. Der star normalt
professionelle organisationer bag forvaltningen.

+ Tidsperiode - 1955 — 1989
+ Der er et stort potentielt volumen (mulig begrense til ca 1975 dvs blokker)
+ Byggeteknik

+ Forste periode preget av blokker — betong (pladsstabt og elementer) — infill -
treeskelletveegge, andre periode preget av smahusomrader.De tekniske
forudseetninger er ret ens og med en begraenset kompleksitet

+ Geografi - Oslo med supplement av Trondheim, Bergen,
Stavanger)

+ De store afstande i tyndt befolkede omrader i Norge vil ikke i forste omgang
veere attraktive for virksomheden

5
2.4 S 1-\Valgt markedssegment R

+ Ejerform: Aimene boliger (hyresrat) og andelsboliger (bostadsrét)

+ Velfungerende lejeboliger szelges nu til andelsboligforeninger, hvor interessen
for renovering er stor. | lejeboliger er behovet stort, men det vil vaere et vilkar,
at alle boliger renoveres pa samme tid og til samme standard.

+ Tidsperiode: 1964 -1975 (program for 1 mio. boliger)
+ "Million — projektet” Der er et stort potentielt volumen.
+ Byggeteknik

+ Pladsstabt beton med lette ikke-baerende vaegge. De tekniske forudseetninger
er ret ens — typisk 3 etager — og med en begraenset kompleksitet.

+ Geografisk afgreensning: (lkke fastlagt)

+ De store afstande i tyndt befolkede omrader i Sverige vil ikke i ferste omgang
veere attraktive for virksomheden




Dias 2.19

Dias 2.20

Dias 2.21

2.5 Privatkunder — valgt markedssegment &
Det nordiske marked Eiﬂ

+ Ejerform: Ejerboliger

+ Interessen for renovering er stor, iseer i forbindelse med ejerskifte. Der er tale
om ikke-professionelle enkeltkunder, hvis gnsker kan veere steerkt preeget af
tidens mode.

+ Tidsperiode: 1950 -1975
* Der er et stort potentielt volumen..
+ Byggeteknik

+ Parcel eller rekkehuse i en eller to tager med treebjeelkelag i etageadskillelser.
Viaeggene i Norge og Sverige vil typisk veere af tre, medens der i Danmark
tilsvarende er tale om murvaerk. De tekniske forudsaetninger er ret forskellige
og med en kompleksitet, der kan veere betydelig

+ Geografisk afgraensning: (Ikke fastlagt)

+ | tyndt befolkede omrader er denne form helt dominerende.

'S)
2.6 Konklusion (1) R

+ Langt hen ad vejen kan man anvende én feelles teknisk
platform — etagebyggeri i beton 1955-1970. Der kan dog
veere forskelle i de regelseet, der geelder, fx vedrarende
energibesparelser ved stgrre renoveringer. Disse byggerier
ses typisk i teet befolkede omrader.

* Der er markant forskellige kundetyper, iseer fordi
etagebyggerierne ejes/forvaltes forskelligt i de tre nordiske
lande.

+ Andre typer etageboligbyggeri (end i beton) eller

parcelhusbyggeri, som findes spredt over hele Norden, er
teknisk set ret forskelligartede.

2.6 Konklusion (2) gﬂ

Vigtigst for BadButik A/S er:

+ Geografisk afgreensning

« Fa varianter i teknisk platform — ensartede bygningstyper
« Fa store kunder - Professionelle frem for privatkunder?

Det drejer sig iseer om at fastleegge en strategi for udvikling
af marked og kunder — Dvs. hvor der i forste omgang skal
seettes ind.
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Bilag 3. Produktplatform

Dias 3.1

Dias 3.2

Dias 3.3

40

5.
3. Produktplatform B
Analyse af koncept
3.1 Metode gﬂ
V 3.2 Udgangspunkt
3.3 Mal
T 3.4 struktur
\ 3.5 Eksempler
3.6 konklusion
5
3.1 Metode B

* Udgangspunkt (As-is)
- Byggesagen er kompliceret
- Manglende struktur og stor detaljering for de produkter,
der indgar
* Mal (To-be)
- Forenkling - Produktpakker
« Struktur af produktplatform
* Eksempler

+ Konklusion




Dias 3.4

Dias 3.5

Dias 3.6

3.2 Udgangspunkt (1) 'S,
- Fra behov til aflevering (As-is) RTj]

Entreprenar Bygherre
Bygherre @ Rédgivere {}
Distributgrer
Producent Myndigheder
rodugenter Entreprener Projektmateriale Designdel e lyndig!
Handvaerkere /9 /7 ; Hets sdeivarel]
ﬁ\ v y \ Q
N
Udfprelsesdel _AEndring— \ ‘ ﬂ Bygherre
(planleegning) [% N t
| Andring__ Programdel
Entreprenor | ‘
Q_ Udfsrelsesplan \

FEndring

Labende koordinering |/ )
(styring) Kundebehov:
Renovere badevzerelse

/
/
Bygherre
Opbygning|_,_ | Montage Tilkoble Afleve- 1095 érs
inspektion

Nedbrydning| | Opbygning

Konstruktion Konstruktion | >| forsyning inventar forsyning' ring
-El - Murer - Murer -El - Murer -El - Entreprenar - Entreprengr
SWs - Temrer _Tomrer ~ws -Temrer ~ -VVS - Bygherren - Bygherren
- Nedbryder - i - i N i
(specialist) ? f f
Materiale Materiale Materiale
forsyning forsyning forsyning

- Distributgrer - Distributgrer - Distributarer

3.2 Udgangspunkt (2) IS/
- Produkthierarki (As - is) B

) Konstruktion

1 vameisoleringen (7)1 .1

[ po——
g

Gulv

1

Bovaringsveerdig (estiiske rsager) [a.nei]

o i

Bzerende konstruktion

{1, beton, gasbeton, Tegt |stait |ovrige

Fyld/selv-bzerende konst

0
|
|
5 i
B s
Bl
B

{irss, beton, gasbe

Vadrumsmembran

opusiEq-NBS/PIAS|

Beton
Membrantype [malet stalrusti, plasti] regl
Overflade = Gips/stal
Overfladetype [Tapetivev, maling, tapetiveey med maling, stot —
Farve (RAL)[.] Koks
Tekstur (72)[ .] Mineral

e e e e e

3.2 Udgangspunkt (3)
- Karakteristika ved As-is

@

* Lost defineret ressourceforbrug
* Lgs struktur for produktkombinationer (stor frined)
+ Lange gennemlgbs- og procestider
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Dias 3.7

Dias 3.8

Dias 3.9

3.3 Mal (1) 5

- Produktpakker (To - be) 53¢
0 Soduverelse O Pk T
{3 anskrabdici L@ — v @
| S
ll-O "-1-'-3 \\7& }’_O L%‘) W2 \%
0
~ EF
/_/ J Ry )
_ \
() Tuskallahign " )
| J | ©
’-—O Raeim — E,—F )
U | ¢ Q@n-..m N
{: | palker
B e J

3.4 - Struktur af produktplatform (To-be) I%?ﬂ

Niveau 1 — Bygnings- og bygningsdelsniveau (Funktion)
- BadButik’s forretningsomrade

Niveau 2 — Konstruktions- og installationssystemer (1-3 varianter)
Gennemprgvede produkter og tilhgrende produktionsproces

1) systemer for renovering af gulv-, vaeg- og loftskonstruktion (fx LITEX)
2) skjulte installationssystemer (gulvvarme, rar, ventilation)

Niveau 3 — Bekladning og inventar - Designlinjer i produktpakker
Kunden veelger produktpakker
- Dimensioner tilpasses kundens forhold
- Stor frihed til individuelle valg

Niveau 4 — Tilbehgr
- Produktionsrelateret - ikke kunderelevant

Sarlige produktegenskaber
Milje- og energiprofilering, professionelt design, kvalitetssikring

3.5 Niveau 1 - Funktion IS
pa bygnings- og bygningsdelsniveau @ﬂ
(BadButik’s forretningsomrader)
Etageboliger: Parcelhuse
* En masterplan for renovering ~ + En masterplan for
af en bebyggelse med flere renovering af huset
opgange (et vidensprodukt) « Et renoveret
* Lodrette forsyningsveje til én badeveerelse (incl.
opgang (stigstrenge) nedbrydning?)

« Et renoveret badevaerelse
(incl. nedbrydning?)




Dias 3.10

Dias 3.11

Dias 3.12

3.9 Niveau 2 - Konstruktions- og &5
installationssystemer i produktpakker '3

- Badeveerelse som eksempel

+ Grundkonstruktion (fx LITEX)
- bekleedning af gulv, veeg og loft

* Aflgb
+ Varme (Gulvvarme)
+ Ventilation
| o 'S
3.5 Niveau 3 - Bekleedning og inventar - Ig[]

Designlinjer i produktpakker
- Badevaerelse som eksempel

BadButik's badeveerelsestyper i professionelt design

UDesign 1

UDesign 2
UDesign 3

Valg af designlinje udlgser en produktpakke med valg

blandt et antal typer herende til den valgte designlinje

Type af inventar
- Badekar

- Bruseniche
-WC

- Handvask

- Belysning

- Skab(-e)

- Handkleedestativ

- Kroge mv. til handklaeder
- Holder til toiletrulle

Dar ??

Vinduer??

3.5 Niveau 4 - Tilbehgr

Eksempel

Beslag, lim og skruer

til montering af handvask pa vag af:

Q Gips

O Murveerk
U4 Beton
U Tree

O Andet
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Dias 3.13

Dias 3.14

3.6 Konklusion (1) — fastleeggelse af
produktplatform. Badevaerelse som eksempel @ﬂ

System for grundkonstruktion veelges med udgangspunktet i
bygningens baerende konstruktion.

Fx kan LITEX veelges som ét grundsystem. Det ville betyde, at
BadButik A/S kunne tilbyde renovering af badeveerelser i
bygninger:

Med gulv og veegge af beton/murvaerk

Med gulv og veegge, hvor LITEX-systemet kan benyttes, og hvor der er meget
lille sandsynlighed for uforudsete skader

Badeveerelser i andre konstruktioner leveres ikke

3.6 Konklusion (2) — fastleeggelse af &5
produktplatform. Badevaerelse som eksempel @ﬂ

Overflader og inventar
- tilbydes i et antal pakker styret af professionelt design

Varianter
- tilbydes i stor bredde i savel farver som typer (fliser, maling,. .)

Skjulte installationssystemer (gulvvarme, rgr, ventilation)
- tilbydes i fa varianter, typisk en billig og én med stor robusthed

Seerlige produktegenskaber
- Miljg- og energiprofilering




Bilag 4. Organisation og proces

Dias 4.1

Dias 4.2

Dias 4.3

4. Organisation og proces B

Analyse af koncept

4.1 Metode &
4.2 Udgangspunkt
4.3 Mal
14 Organisering

\ 4.5 Proces

4.6 konklusion

5
4.1 Metode '3[1

+ Definere udgangspunktet (As-is)
- Byggesagen er kompliceret og handvaerkspraeget
- Mange produktionstrin og ansvarsskift

« Definere mal (To-be)
- Forenkling og industrialisering af processen med kort
gennemlgbstid og lille usikkerhed pa resultatet

* Veelge organisering
* Veelge proces
+ Konkludere
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Dias 4.4

Dias 4.5

Dias 4.6

4.2 Udgangspunkt (1)

- fra behov til aflevering (As-is)

Entreprenar

B

Bygherre
Bygherre Radgivere
Distributarer
Producenter Myndigheder
Entreprenar Projektmateriale Designdel [«—_ e
Handvaerkere / e

ndring

Labende koordinering | /'
(styring)

A\
@ Udfarelsesdel g\ ‘ ﬁ\ Bygherre
Gz \ ndring_\{programdel @
Entreprener ~ \
Q" Udforelsespian | \

i : {

Kundebehov:
Renovere badevaerelse
J
Bygherre
Nedbrydning, Opbygning Opbygning|_y. | Montage Tilkoble Afleve- 1095 ars
konstruktion konstruktion] | forsyning inventar forsyning’ ring inspektion
_El - Murer - Murer -El - Murer -El - Entreprenar - Entreprenar
-ws - Temrer - Tomrer ws -Temrer  -WS - Bygherren - Bygherren
- Nedbryder i ) c
(specialist) f * *
Materiale Materiale Materiale
forsyning forsyning forsyning
- Distril - Distril - Distril

5

f

4.2 Udgangspunkt (2) — As-is

(forenklet)

Entreprener Bygherre
Distributarer o @ Rédgwm Bygherre
Producsner YN eonrens propramae | oeson| BEDOETNAdragelse
&' Entreprengr i NEITTESIELD,
o : —\| Bygherreradgivning [°
Ledelse og styring Finansiering

h

Projekterende jovsrese
Projektering

10g5ars
d inspektion
-El - Murer At - Entreprener - Entreprenar
-ws - Temrer - Tomrer 9 ) - Bygherren - Bygherren
- Nedbryder x = e - Miindighed - Radgiveren - Radgiveren
(specialist) 2 = 7t
Materiale Materiale Materiale
forsyning forsyning forsyning

- Distri - Di - Di

&

4.2 Udgangspunkt (3)
- Karakteristika ved As-is
* Lange gennemlgbs- og procestider
+ Fra 1. kundekontakt til aflevering
+ Fra 1. dags nedbrydning til aflevering
Mange ansvarsskift

Last defineret ressourceforbrug

+ Ved skjult rad og svamp

Stor procesvarians, usikkerhed og risiko

« Forsinkelser ved skift af ansvar (den nye er ikke klar, nar den

forrige er feerdig)

* Handveerkere med en lille andel (underentreprengrer)
har ikke det store incitament til at give et lavt tilbud




Dias 4.7

Dias 4.8

Dias 4.9

4.3 Mal (1) &
Industrialisering af vidensarbejde (To-be) Bl

DKK/produkt
. Indlzeringskurven for fysisk
‘ As-is produktion drives nedad
gennem optimering og
Omkostninger 1 0-be automatisering af
- produktionsprocesser samt
Produktion ‘ investering i produktionsudstyr
= industrialiseret produktion
Antal producerede enheder
DKKlydelse
‘ As-is Indlzeringskurven for intellektuelt
arbejde drives nedad gennem
Omkostninger To-be optimering og automatisering af
. . ‘_ arbejdsprocesser samt investering i
Vidensarbejde T
= industrialiseret vidensarbejde

Antal "ens” projekter

4.3 Mal (2) - Hurtig gennemlgbstid (To-be) gﬂ

Ressourceforbrug Lasningen fastiaegges i
forbindelse med salget Lasningen fastlaegges i
forbindelse produktionen

As-is
To-be
/

Afklarings-
Gennemlgbstid - To-be forlab
Gennemlgbstid - As-is

4.3 Mal (3) - Processer (To-be) gﬂ

Udvikling af standardiserede processer
fra salg (kundebehov)

over produktion (produktpakker) Mélszting
. . Fuld opdateret dokumentation
til levering (brugsklart badeveerelse) under hele processen

Mélseetning:
Gennemlgbstid x dage,
tilbudsoverholdelse,
planleegningskvalitet

Mélszetning:
Tilbudskonfiguration pa 1
dag med fast pris, kvalitet
og leveringstidsrum

Mélszetning:
Gennemlgbstid: 14 dage
Leveringssikkerhed 95%
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Dias 4.10

Dias 4.11

Dias 4.12

4.4 Organisering (1) — Krav (To-be)

+ Selger forhandler med kunden baseret pa:

+ 3D-visualisering med indsaettelse dimensioner fra kundens badevaerelse, af
pakker fra produktplatformen og kundens valg af varianter

+ Demonstrationsfaciliteter i 1:1
+ Selger kan indga bindende aftaler baseret pa at
+ Lasningen ligger fast
+ Produktionsperiode ligger fast
+ Pris ligger fast
+ Virksomheden har pa forhand indgaet aftaler med producenter og
underleverandgrer for hver pakke baseret pa at:
+ At procesbeskrivelsen ligger fast
+ Atlgsningen ligger fast
+ Atder er aftalt en varslingsperiode

4.4 Organisering (2) — Drift (To-be) IS/

Faser i nybyggeri og renoverin,

Aktarroller:

Kunde, ejer og U' Bnske Sandhedens
beboere

Salgskonsulent
Planlaeggere

Entreprengrer
Leveranderer

. Salgs- og ordreprocessen anvender et IF
Aktiviteter: stottet planlaegnings og designvaerktoj
1) Markedsfering, salg (baseret pa kundegnsker og -dramme med
bindende pris og leveringstid), 2) Indkeb af varer, logistik og
produktion baseret pa samarbejdsaftaler, 3) Aflevering, betaling,
ibrugtagning samt tjek af kundetilfredshed

4.4 Organisering (3) - Udvikling (To-be) &y

Faser i nybyggeri og renovering

Aktarroller:

Kunde, ejer
og beboere

V. Sandhedens gjeblik >

3. Aflevering

Salgskonsulent
Planlaggere

Entreprengrer
Leverandgrer

Erfaringer (6) med salg, produktion og aflevering er baggrund
for videreudvikling af 4) markeds- og kundeomrader, her-
under produktplatform og 5) IT-statte. = Mass Customization




Dias 4.13

Dias 4.14

Dias 4.15

4.4 Organisering (4)

5

Indplacering i veerdikeeden (To-be) '3[1

Distributarer “@ o Bygge-
(pakke centre) . 'W

Producenter

= Salgssamarbejde

markeder =rvely  Bygherre-

radgiver

Prof. bygherre

Handvaerkere udfrarende) = ivere og arkitekter

Bygge-
markeder
eller
"Bdr
Dahl"?

4.5 Proces (1) - To-be

Entreprenar Bygherre

Distributarer

&y

Bygherre @ Badghers Q ) Bygherre

prssens (S o) pssusse | ows] DEDOETINAdrAGEISE
Han;? A/S Badbutik P, Kommunesamarb.

Ledelse og styring

\| Bygherreradgivning [*
Finansiering

Matenaleleverancer

kons(rukllonr’ |fors

Kundebehov:
Renovere badeveerelse
/
4

—
Bygherre
1o0g5ars
inspektion

==foreTer T -
ws “Tormer - Tomrer lw - Tem -Ws Bygherren -
e T ) -Byghe -Bygherren
(specialist) f f f
Materiale Materiale Materiale
forsyning forsyning forsyning
= = =

4.5 Proces (2)- Relation mellem
produktpakker og proces (To-be)

* Det er ngdvendigt med en
ombrydningen af den
traditionelle produktmodel =
il Produkt-/proces-
optimale pakker
(Minisystem af produkter
og tilhgrende
produktionsproces).

* Der eriseer udfordringer
mht. versionsstyring og
sporing af komponenter

&
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Dias 4.16

Dias 4.17

Dias 4.18

4.5 Proces (3)
Samarbejde (To-be) §

Udgangspunkt:
Kun kerneydelser er egenproduktion - Resten baseres pa
Samarbejdsaftaler:

Drift:
1. Producenter 4. Arkitekter
- priser og- leveringstider - udvikling af produktplatform
- montering 5. Producenter
2. Byggemarkeder - udvikling af lgsninger
- logistik 6. Om udvikling af IT-statte
- montering

3 Handvaerkere 7. Om markedsanalyser

- priser og varselstider
- uddannelser

4.6 Konklusion (1) 5
- Samarbejde - Drift (To-be) @ﬂ

/

Kunder

4.6 Konklusion (2) gﬂ

Principper (To-be)

* Produkt- og procesmodellering

+ Adskillelse af drift og udvikling

+ Adskillelse af nedbrydning og montering




Dias 4.19

Dias 4.20

4.6 Konklusion (3) l%?ﬂ

Strategi (To-be)

* Industrialisering
af planleegnings- og byggearbejdet med vaegt pa videnstunge aktiviteter
+ De-kapitalisering
- ikke investering i produktionsapparat, men i vidensarbejde
* Kerneprocesser
Salgs- og konfigurationsprocessen — den videnstunge proces
Den tekniske ordrebehandling og styring af leverander netveerket (fra
producenter, grossister, distributerer til de udferende handveerkere og
entreprengrer)

+ Samarbejdsaftaler
Producenter, netveerk af leverandgrer og distrubuterer (pakkelgsninger),
handvaerkere (prisaftaler)

4.7 Uafklaret ,gﬂ
Nedbrydning

Ved nedbrydning forstas fiernelse af dele af bygningen, eventuel
forstaerkning og etablering af et veldefineret udgangspunkt for
produktion af det det nye vadrum.

- Fast pris eller efter timer med max belgh 7?77
Maske Fast pris for en gruppe bygninger, hvor de tekniske
forudseetninger er relativt ens og mulighederne for dyre
overraskelser er begreensede.

- Muligheder for industrialisering og specialkomponenter
+ Standardlgsning til brug ved huldaek

+ Inddeemning af risiko ved lette vadrum
+ Beredskab ved fund af rad i treebjeelkelag
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Bilag 5. @konomi og indtjening

Dias 5.1

Dias 5.2

Dias 5.3

52

5. @konomi

Analyse af koncept

5.1 Metode

&

5.2 Udgangspunkt

5.3 Fremtidig drift

\

5.4 Reduktionen

5.5 konklusion

5.1 Metode

Mal: Opstilling af de vigtigste parametre vedrgrende
gkonomi og indtjening — produktionsomkostninger
- Badeveerelser som eksempel

+ Udgangspunkt

+ Nuveerende prisniveau beregnet ud fra regnskaber for
byfornyelsessager [2]

+ Fremtidig drift
+ Vurdering af omkostninger pr produceret enhed

+ Reduktionen — hvor kommer den fra?

&




Dias 5.4

Dias 5.5

Dias 5.6

5.2 Udgangspunkt (1) '3[]
— prisen for bygherren

Pris pr enhed (renoveret badeveerelse) — et sken pa
markedsprisen:

+ Pa etageboligmarkedet i DK og NO ca. 150.000 kr i
Sverige kun ca 75.000 kr — men det er ikke helt
klart hvor omfattende og hvad der er omfattet (fx.
Moms) - se 5.2 Udgangspunkt (2)

* | enfamilie-huse ca 20 % hgjere pris

5.2 Udgangspunkt (2) — Byfornyelse i DKlgg

- Opdeling af bygherrens pris f
Kilde: As-is As-is
Bertelsen, N. H. [2] , .
-baseret pa regnskaber fra en reekke  (Basis (Basis
byfornyelsessager i DK (Samlet pris 184.000 kr.) handveerker- | totaludgifter)
udgifter)
Bygherreomkostninger 13% 10 %

Beboerinddragelse, Kommunesamarbejde,
Bygherreradgivning og Finansiering

Projekteringsomkostninger 15 % 1%
Entreprengr og materialer 100 % 79 %

Tilbud (salg), Ledelse og styring, Byggepladsproduk-
tion, Materialeleverancer, Byggepladsomkostninger

| alt 128 % 100%

5.3 Fremtidig drift (1) — Byfornyelse i DK &
- Opdeling af bygherrens pris 5¢

Omsaetning pr renovering

| As-is
(184 kKr)

O To-be
(184 kKr)

P BadButik A/S
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Dias 5.7

Dias 5.8

Dias 5.9

5.3 Fremtidig drift (2) — Byfornyelse i DK &

- Opdeling af bygherrens pris

Kilde (As-is): Bertelsen, N. H. [2] As-is To-be
-baseret pa regnskaber fra en raekke
byfornyelsessager i DK [kr] [kr]
Bygherreomkostninger 19.000 | 15.000
Projekteringsomkostninger 21.000 | 10.000
Entreprengr og materialer:
Salg, byggestyring og fortjeneste (BadButik A/S) 24.000 61.000
Handveerkerudgifter 54.000 45.000
Materialeleverancer 51.000 45.000
Byggepladsomkostninger (Materiel) 15.000 8.000
lalt| 184.000 | 184.000

BRI

9.3 Fremtidig drift (3) — Byfornyelse i DK

- BadButik A/S’s interne omkostninger pr. enhe

ilde (As-is): Bertelsen, N. H. [2] As-is To-be
L baseret pa regnskaber fra en raskke byfornyelsessager il il
Ledelse 6.000 6.000
Kontor 3.000 6.000
Salg/planlaegning 6.000 8.000
Styring / aflevering 9.000 10.000
Udvikling 15.000
Resultat 16.000
lalf 24.000 | 61.000

=

5.3 Fremtidig drift (4) — Byfornyelse i DK
- Budget for BadButik A/S’s interne

omkostninger pr enhed

5

B

20.000
15.000
10.000 -
5.000 -
F &P
© & SN S
Sk o V¢ [gasis
o S
3 O .
& P B BadButik A/'S
N

f




Dias 5.10

Dias 5.11

Dias 5.12

'S
5.3 Fremtidig drift (5) - Bemaerkning 'Eiﬂ

* Der er eksempler pa, at markedet vil betale op til 30 %
ekstra for hurtig levering — spare genhusning

5.4 Reduktionen (1) - Hvordan tienes penge? &y

+ Ved at overtage den videnstunge del af veerdikeeden omkring mﬂ
radgivning og planlzegning.

+ Ved at kunne udfere og eksekvere denne proces mere effektivt og
med hgjere kvalitet

* Ved at produktplatforme og processtandardisering medvirker til
en mere effektiv udfgrende del

+ Kunden/bygherren afregner alle omkostninger direkte med
BadButik A/S

Nggletal for industrialisering

Udvikling Salg, ordrebehandling, Udferende
planleegning & styring/
projektering
As-is 0 40 100
To-be (Typisk 24 12 40
produktionsvirksomhed)
5.4 Reduktionen (2) B
Kommer primeert fra

+ Mindre omkostninger til projektering af det enkelte
badeveerelse - designlinjer

« Feerre udgifter til handvaerkere — industrialisering

+ Feaerre omkostninger til materialer — aftaler med
producenter
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Dias 5.13

5.6 Konklusion

Det foreslaede forretningskoncept ser ud til - pa relativt
kort sigt - at rumme et gkonomisk potentiale af
starrelsesordenen 30.000 kr. pr. renoveret enhed il
udvikling, fortjeneste og priskonkurrence

B

'S}

f




Bilag 6. Forretningsplan

Dias 6.1

Dias 6.2

Dias 6.3

6. Forretningsplan

Analyse af koncept

N

Efter
NiCe-projektet

6.1 Metode

&

6.2 Udgangspunkt

6.3 Produktion - tid

e

\

6.4 @konomi

\ 6.5 Perspektiv

6.6 Konklusion

6.1 Metode (1) — (Investors view) IS

BRI

Udgangspunkt — marked, forretningsmodel,

produktionsomkostninger

Udvikling af produktionsomkostninger (pr enhed) over tid —

principielle forlgb

Antal solgte enheder — produktionspris - Cash-flow

@konomi og indtjening
Investeringsbehov,

Perspektiv for virksomheden
Incitamenter, Strategi for ekspansion

Mal: At afdaekke relevante aspekter og udgare et tilstraekkeligt

beslutningsgrundlag for investering
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Dias 6.4

Dias 6.5

Dias 6.6

'S}

6.2 Udgangspunkt (1) o

* Marked og kunder valgt i sektion 2 ud fra:
* Bygningstype, ejerform og geografi

* Produktplatform valgt i sektion 3

* Forretningsmodel valgt i sektion 4

* Nuveerende omkostningsstruktur og skennede
omkostninger for BadButik A/S i stabil drift fremgar af
sektion 5

* Hvad koster det at komme i gang?
* Hvordan er den tidsmaessige udvikling?

6.2 Udgangspunkt (2) IS;
- Incitamenter for samarbejdsparter (1) B

* Bygherren - positiv, en drivende kraft
+ Minimering af risiko - sikkerhed for bygbarhed og funktion
+ Starre treefsikkerhed i forhold til beboere
+ Kort tid i indgreb
+ Pris og kvalitet
* Entreprengren

+ Hoved- og totalentreprengrer kan udlicitere en vanskelig
opgave ‘ l

« Bygherreradgiver

* Hurtig fastleeggelse af muligheder ' ‘
+ Sikkerhed for bygbarhed
+ Bruger mindre tid — friger tid til de veerciskabendsa ting

6.2 Udgangspunkt (3) &5
- Incitamenter for samarbejdsparter (2) @ﬂ
* Producenten: W |
Stabilt salg Projektet
Samarbej'dspart om udvikling, fx preefabrikerede 7 1
dellgsninger

* Distributarer:

Stabilt salg af varer og logistik + evnt. tilskarne fliser, mm
Ingen omkostninger til salg




Dias 6.7

Dias 6.8

Dias 6.9

6.2 Udgangspunkt (4) gﬂ
- Incitamenter for samarbejdsparter (3)

* Handveerkere
Slipper for tiloudsgivning pa mange sma opgaver
Opnar rutine — specialisering og arbejdsdeling
Styring - bedre styr pa tiden og mindre koordinering
Leverer hgj kvalitet
Neesten fast arbejde (basisarbejde) — aret rundt
Maske salgskonsulenter l l
* Arkitekten (og ingenigr)
Far udviklingsopgaver for BadButik A/S
Salgskonsulenter ' ‘
Mister sag-til-sag opgaver (projektering, byggestyring og fagtilsyn)

Projektet

6.3. Produktion — tid (1) IS;
BadButik A/S’s etablering og udvikling R

Etablerings-
XX kr omkostninger
Ny udvikling

} } | Tid
1ar 2ar 3ar

6.3. Produktion — tid (2) gﬂ

BadButik A/S’s produktionsomkostninger

Salgspris pr enhed
100% 1> / ‘ | ‘ Fra sektion 5

v

“——
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Dias 6.10

Dias 6.11

Dias 6.12

6.3. Produktion — tid (3)
- Antal solgte enheder pr kvartal

200 stk

BRI

Tid

1ar 2ar 3ar

6.3. Produktion — tid (4)
- Cash flow

&

XX mio kr -]

Konkurrence pa pris
pabegyndes

Tid

Ny udvikling

6.4 @konomi og indtjening (1)
- bygherrens samlede pris
(Eks. fra afsnit 5 (Almen, DK)

Pris pr enhed [kr.]

Bygherreomkostninger 15.000
Projekteringsomkostninger 10.000
Entreprengr og materialer:
Salg, byggestyring og fortjeneste (BadButik A/S) 61.000
Handveerkerudgifter 45.000
Materialeleverancer 45.000
Byggepladsomkostninger (Materiel) 8.000

| alt 184.000




Dias 6.13

Dias 6.14

Dias 6.15

6.4 @konomi og indtjening (2)

- BadButik A/S’s interne omkostninger I%?ﬂ

(Eks. fra afsnit 5 (Almen, DK)

Pris pr enhed [kr]
Ledelse 6.000
Kontor 6.000
Salg/planleegning 8.000
Styring / aflevering 10.000
Udvikling 15.000
Resultat 16.000
[ alt 61.000
6.4 @konomi og indtjening (3) IS;
- Naggletal R
Ar 1 Ar2 | Ar3
Antal renoverede badeveerelser 300 600 1200
BadButik A/S’s indkeb [Mio. kr.]
Handvaerksydelser 14 27 54
Materialer og materiel 16 32 64
BadButik A/S [Mio. kr.]
Indtjening og udvikling 19 37
Antal medarbejdere 4 8 16
Initial investering -3
6.4 @konomi og indtjening (3) 5
- Initial investering @ﬂ
Marketing, udstillinger, kundenetvaerk 1 mio. kr.
Produktblade, -platform, leverandgrnetvaerk 1 mio. kr.
Produktionsproces, handvaerkernetvaerk 0,3 mio. kr.
Software-, databaseudvikling 0,7 mio. kr.
lalt 3 mio. kr.
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Dias 6.16

Dias 6.17

Dias 6.18

6.5 Perspektiv (1) g
f

Markedsudvikling

BadButik A/S

Procesudvikling

Priskonkurrence

6.5 Perspektiv (2) g
Eksempel — Markedsekspansion i DK i

@ Faset

Fase 2
@ Fased

@ Fase4

6.6 Konklusion gﬂ

+ BadButik A/S ser ud til at kunne etableres med en
begreenset investering og med en god gkonomi efter fa
ars drift

+ BadButik A/S kunne fremkomme som:

Et datterselskab af en storentreprengr
Omdannelse af en eksisterende, mindre virksomhed
En helt ny spiller med kapital fra bygherrer og producenter




Bilag 7. Operationalisering

Dias7.1

Dias 7.2

Dias 7.3

7. Operationalisering

Analyse af koncept Operationalisering

/ S y
. Produkt-
platfo 6. Forretnings-|
plan
/ ~N

Efter
NICe-projektet
5
7.1 Muligheder B
7.2 AlmenNet

7.3 Gl

7.4 Konklusion

7.1 muligheder IS
- Potentielle interessenter @ﬂ
+ Et datterselskab af en storentreprengr

« Omdannelse af en eksisterende, mindre virksomhed

« En akter der i dag rader over et en tilsvarende
konfigurator og relevante salgskanaler, fx HTH kekkener

+ SBS-datterselskab

* En helt ny spiller med kapital fra bygherrer og
producenter

Set i forhold til visionen og produktplatformen har
disse akterer forskellige ting at treekke pa og
forskellige udfordringer
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Dias 7.4

Dias 7.5

Dias 7.6

7.2 AlmenNet (1) §

AlmenNet er et netveerk af udviklingsorienterede
boligselskaber i Danmark

AlmenNet har fokus pa at udvikle hensigtsmaessige
metoder for renovering og opgradering af almene boliger
med udgangspunkt i

* En styrkelse af bygherrerollen
+ Fokus pa brugerbehov
* Industrialisering

7.2 AlmenNet (2) - Fra BadButik &
AJ/S til industrialisering generelt

+ AlmenNet har interesseret sig generelt for
industrialisering og ser BadButik A/S som én mulig
model

+ Pa den baggrund er konceptet sagt generaliseret og
tilpasset AimenNet A/S’s udgangspunkt om at gnske sig
fremkomsten af aktgrer (samarbejdsparter) med steerk
fokus pa industrialisering, hvor badeveerelser kun er et af
flere interessante emner

De felgende slides viser et udkast til en sadan
generalisering (XXX i stedet for badeveerelse)

7.2 AlmenNet (2) - Baggrund og gﬂ
ambitioner for industrialisering af XXX

NICe-fokus: Brugerdreven innovation

Bruger- bygherreinteresse:
En virksomhed, der kan levere XXX af hgj kvalitet som
ét produkt med fast pris, fast leveringstid, kort
produktionstid, standard som aftalt og uden fejl -
XXXButik A/S

Hvordan ser den virksomhed ud?
Forretningskoncept for en ny, industriel leverancekultur i
byggesektoren — Industriel planleegning og styring,
forenklet organisation og ansvar for hele produktet XXX
Hvordan kan den etableres?




Dias 7.7

Dias 7.8

Dias 7.9

7.2 AimenNet (3) - Fokus pa bygherre i &?ﬂ
stedet for virksomhed B

Industrialisering med bygherren i centrum
* Bygherren skal ikke til at veere producent

* Men det er ikke ligegyldigt hvem bygherren samarbejder
med

* To centrale pastande:
1) Det er i bygherrens langsigtede interesse at
samarbejde med virksomheder, der har starst potentiale
for at udvikle sig
2) NICe - projektet udviklede en forretningsmodel, som
har et meget stort potentiale for industriel udvikling

5
7.2 AlmenNet (4) - Idégrundlag R

* Marked og kunder

+ Bygningstype, ejerform, geografisk placering
* Produktplatform

+ Forenkling - 4 niveauer
+ Organisation og proces

+ Forenkling - fastholde kvalitet og ansvar for det samlede
produkt

+ @Jkonomi

+ Lav pris (Bygherreinteresse)
+ (Begransede investeringer) (Virksomhedsinteresse)

7.2 AlmenNet (5) - Organisering IS
Faser i nybyggeri og renoveriig @ﬂ

Aktarroller:

Beboere, ejer bl Modtagelse
og radgivere =

XXXButi 1. Salgog. 2.Styringog 3. Aflevering
Butik A'S orgrebeh. il W
Entreprengrer 2. Samlet /
Leverandgrer produktion |
S E
v
Udvikling

-Proces m/IT-stotte, marked og produktplatform
Fremtid: Forenklede aktiviteter
1. Markedsfering, salg (baseret pa kundegnsker og -dremme med
bindende pris og leveringstid),
2. Indkeb af varer, logistik og produktion baseret pa samarbejdsaftaler,
3. Aflevering, betaling, ibrugtagning samt tjek af kundetilfredshed
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Dias 7.10

Dias7.11

Dias 7.12

7.2 AlmenNet (6) - Perspektivering

Markedsudvikling gﬂ

Priskonkurrence

7.2 AlmenNet (3) - Bygherrens brug af g
konceptet i

+ Som et grundlag for vurdering af
industrialiseringsgraden i de ydelser man sgedvanligvis
modtager — Er der et perspektiv i udviklingen?

+ Som grundlag for valg af leverander i en konkret sag —
Hvem vil investere mest i at blive billigere og bedre
naeste gang?

Som et grundlag for valg af langsigtet samarbejdspart
med henblik pa et samspil om udvikling og afprevning af
industrialiseret renovering — Der er ingen der kan —
hvem skal vi hjeelpe?

7.3 Gl (1) - Fokus &7

Gl-krav:

+ Gl-Bad skal indga i produktplatformen

+ Kundefokus skal veere private udlejningsboliger
Dvs. ekstra bindinger i forhold til NICe - projektet

Specielle incitamenter
- Stille opgaver i udsigt?
- Stette udvikling af den (af GI/SBS) @nskede konfigurator?




Dias 7.13

Dias 7.14

Dias 7.15

7.3 Gl (2) - Implementerlng

=

+ Formidle et tilpasset koncept for BadButik A/S il
potentielle interessenter

+ Udveelge den mest interessante
* Opsztte en aftale om implementering

|
@ Hvilken proces?

5
7.4 Konklusion @ﬂ

+ Konceptet har tiltrukket sig interesse som grundlag for
udviklingsprojekter hos AlmenNet og Gl, dvs. at der pa
bygherresiden er interesse for en aktgr som skitseret

* Der findes virksomheder, som har nogle af de
kompetencer der skal til at iveerkseette og drive BadButik
A/S, men det er ikke oplagt, hvem der kunne veere den
farste

« De videre bestraebelser pa at oprationalisere konceptet
ma pa den baggrund vaere malrettet de specifikke
interesser hos en kommende akter
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Rapporten omhandler udviklingen af et helt nyt forret-
ningskoncept for levering af badeveerelser. Konceptet
omfatter bade den tekniske og forretningsmeessige ud-
vikling og har fokus pa industriel udvikling af arbejdet pa
byggepladsen og i designarbejdet.

Resultatet af projektet kan ses som svar pa spgrgsma-
let: Hvordan ser denne virksomhed ud, og hvordan kan
den udvikles?

Rapporten henvender sig iseer til udviklingsorienterede
boligorganisationer og virksomheder.

Projektet er gennemfgrt med stette fra Nordic Innova-
tion Centre, der i 2005 besluttede at stette udviklingspro-
jekter, der specifikt tog udgangspunkt i brugerbehov.

1. udgave, 2009
ISBN 978-87-563-1389-6



