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Formal med vaerktojet

Fremtidens forretning formes gennem
et gront og digitalt mindset

Gron omstilling og digitalisering er i dag og vil i de
kommende ar give de forretningsmuligheder, der har
sterstindvirkning pa installations- og industrivirk-
somheders omsaetning.

Den gronne omstilling gor det muligt at oge indtjenin-
gen gennem nye innovative produkter og services og
kan vaere med til at skabe store besparelser gennem
en mere energi- og klimavenlig produktion og drift.

Digitale lesninger er med til at drive den grenne
omstilling, og nye digitale teknologier kan ogsa
skabe en mere effektiv forretning, hvor materialer og
arbejdskraft benyttes pa en mere hensigtsmaessig
made. Det kan blandt andet gore interne arbejdsgan-
ge smartere og mere effektive og bidrage til udvik-
lingen af nye produkter og nye typer af services til
kunderne.

For at fa udbytte af de forretningsmuligheder, den
gronne omstilling og digitalisering skaber, er det
nedvendigt, at TEKNIQ Arbejdsgivernes medlemmer
folger med de krav, forbrugerne og lovgiverne stiller
til beeredygtighed, klimahensyn og milje. Samtidig
er det afgerende at benytte sig af de smarte digitale
losninger, der er til radighed, for at konkurrere pa et
marked, hvor arbejdet hele tiden effektiviseres og
innoveres.

Men fzelles for gren omstilling og digitalisering er,
atdet kan veere sveert at prioritere, hvor man som
virksomhed skal starte. Mulighederne er mange, og
de teknologiske muligheder eendrer sig sa hurtigt, at
det kan veere sveert at folge med. Derfor har vi lavet
dette veerktoj, sa din virksomhed kan fa hjeelp til at
finde de grenne og digitale tiltag, der passer til din
virksomhed.

Vaerktojet hjlper industri- og
installationsvirksomheder med den
gronne og digitale omstilling

Dette veerktoj fremhaever konkrete eksempler pa
gode gronne og digitale muligheder med fokus pa
den forretningsmaessige indvirkning. Veerktojet
guider til, hvor man kan starte, uanset om virksom-
heden star over for de forste spaede skridt eller er
langt fremme og klar til atavancere yderligere.

Vaerktojet er malrettet syv primzere

brancher:

1] Elinstallation

2) WS og blikkenslagere

3) Maskinfremstilling, -reparation og engroshandel

4) Smede og metalforarbejdning

5) Kel og ventilation

6) Bygge- og anleegsarbejde

/) Anden installation, herunder sikrings-
virksomheder, lasesmede mv.

—_— ) )

Kapitel 2 beskriver gronne og digitale tendenser, som
vil pavirke industri- og installationsvirksomhe der i de
kommende ar.

Kapitel 3 viser konkrete eksempler pa gronne og
digitale forretningsmuligheder.

Side 21 viser et overblik over forretningsmuligheder-
ne samt et bud pa hvilke forretningsmuligheder, der
er mest relevante for din virksomhed.

Interesserede leesere kan kontakte TEKNIQ Arbejds-
giverne for at here mere om tendenser og eksempler
pa gronne og digitale forretningsmuligheder.
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Gronne og digitale tendenser

Gronne og digitale tendenser

Nye digitale teknologier rummer muligheder for bade
sma og store virksomheder. For nogle virksomhe-
der kan forste skridt veere at automatisere simple
manuelle processer eller at oprette en brugervenlig
hjemmeside, mens virksomheder, som er laengere
fremme digitalt, kan udnytte mere avancerede tekno-
logier som kunstig intelligens til nye lesninger — som
fx digital lagerstyring eller Virtual Reality til opleering
af medarbejdere. Uanset hvor man star som virksom-
hed i dag, er der et potentiale.

Mens digitalisering leenge har veeret et fokus pa
grund af det klare effektiviseringspotentiale, digitali-
sering har for virksomhederne, sd er granne lesninger
forst for alvor blevet et centralt forretningsmaessigt
anliggende de seneste ar. Udviklingen kommer til at
tage fart som felge af krav i ny gren lovgivning og en
stigende gron eftersporgsel fra bade kunder og med-
arbejdere. Der er derfor meget at vinde ved at give sig
i kast med opgaven — hvad end der er tale om at tage
de forste skridt, eller det handler om at udnytte nye
mere avancerede granne tendenser.

Gronne og digitale tendenser med
betydning for installations- og
industrivirksomheder

Dette kapitel indeholder fem gronne og ni digitale
tendenser.

De gronne og digitale tendenser er valgt ud fra en
vurdering af, hvad der vil vaere mest relevant for
installations- og industrivirksomheder de kommende
ar, og hvor der vil vaere mest at hente fra et forret-
ningsmaessigt perspektiv.

Tendenserne deekker bade over relativt udbredte
tendenser samt nye og avancerede tendenser.

Tendenserne er opdelt i to grupper:
Kundefokuserede tendenser er forretnings-
muligheder, som kan oge virksomhedens
omseetning. Det kan fx veere en ny eller bed-
re hjemmeside eller udbud af nye produkter
0g services.

Virksomhedsfokuserede tendenser handler
om, hvordan din virksomhed kan arbejde
gronnere eller smartere. Dette kan fx veere
ved at bruge automatiserede lesninger, som
kan spare ressourcer, energioptimere, eller
reducere ensidigt gentagende arbejde hos
medarbejdere.

Nogle tendenser er badde kunde- og virksomhedsfo-
kuserede. Eksempelvis rummer energieffektivisering
store muligheder for at ege omszetningen gennem
nye services og produkter hos kunden, men ogsa for
at nedbringe virksomhedens eget energiforbrug og
dermed omkostningerne i forretningen.
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Figur 1: Oversigt over gronne og digitale tendenser
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DIGITALE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Dataindsamling og -brug

Tendensen og dens udvikling

Dataindsamling og -brug handler om at fortolke og anvende den store mangde data, som virksomheden
kan samle ind hos sig selv, hos kunden og i eksisterende offentlige databaser.

Mellem udbredelse
Dataindsamling og -brug er
mest udbredt blandt sterre
virksomheder og seerligt pro-
duktionsvirksomheder, som
opsamler store maengder af
data via produktionsapparatet
og derved har gode mulig-
heder for at anvende data til
optimering,

Virksomheden indsamler data pa tveers af arbejdsgange i forbindelse med produktion, salg og materiale- og
tidsforbrug. Denne data kan virksomheden udnytte til at optimere arbejdsgange og ege salget. Eksempelvis
forventes brugen af big data i produktionsvirksomheder at vokse med ca. 11 procent arligt frem mod 2027
Produktionsvirksomheder kan eksempelvis bruge big data til at reducere spild og driftsstop. Virksomheder kan
ogsa bruge data fra kunden til at optimere kundens energiforbrug. Kundens data kan indsamles via fjernaflee-
ste malere af el, varme og vand eller sensorer koblet til bygninger og installationer. Hvis man kobler din med alt
fra data om vejr til energimaerkning pa bygninger, skabes hidtil usete muligheder for at lave helhedsorientere-
de lesninger og gare fremtidens energiforbrug mere klimavenligt.

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET? HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

® Virksomheden kan udbyde effektive abonnementslesninger, * Kunden kan via fjernafleesning af data og sensorer fa en bedre

som de servicerer efter behov, ndr data fra fjernafleeste malere og
sensorer giver besked herom.

Preecise data i realtid, som viser kundens energiforbrug, gor det
muligt for installationsvirksomheder at skreeddersy energi- og
varmelosninger og malrette energioptimeringen hos kunden.

og billigere losning ved, at energiforbruget optimeres og at der
kun betales for den nedvendige service.

* Kunden kan modtage mere relevante tilbud ved, at virksom-

heden anvender data om kunden (fx fra tidligere salg), hvilket
sikrer en bedre kundeoplevelse.

Det giver samtidig mulighed for mersalg ved, at virksomheden

farindsigti de omrader, hvor kunden har et hejt energiforbrug.
* Dererogsa et enormt potentiale i at anvende data fra kunden

til bedre at forsta kunden og dermed optimere kundeople-

velsen og oge salget. Det kan blandt andet veere brug af data

i forbindelse med netsalg, funktionsafprevning, brugen af

mobilapplikationer mv.

Eksempler pa forretningsmuligheder
Begynder

VIRKSOMHEDSFOKUSERET:

Anvend data til at optimere egne
arbejdsgange fx data fra produktions-
maskiner om nedbrud mv.

KUNDEFOKUSERET:

Kundefokuseret: Anvend data til bedre
kunderettede losninger, fx til at forsta

behov og efterspergsel mhp. markeds-
foring.

Erfaren ””

VIRKSOMHEDSFOKUSERET:

Anvend data i store mangder (big data)
til kunstig intelligens-losninger og
maskinlzering, fx intelligent lager-
styring, hvor lesningen forudsiger,
hvilke materialer der mangler og sorger
for bestilling.
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DIGITALE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Mobilapplikationer

Tendensen og dens udvikling

Mobilapplikationer kan anvendes til bade intern optimering og kundekontakt.

Sterstedelen af installationsbranchen anvender i dag mobilapplikationer, men det er mindre udbredt for
industrivirksomheder. Virksomheden kan bruge mobilapplikationer bade til intern optimering herunder
dokumentation af opgaver ude ved kunden, som er szerligt relevant for installationsbranchen. Derudover
kan mobilapplikationer bruges til at optimere salg af varer eller service, hvilket er seerligt relevant for
tilbagevendende kunder. Mobilapplikationer malrettet kunderne er mindre udbredt, men forventes at

vinde indpas i fremtiden .

TEKNIQ Arbejdsgiverne har ogsa selv udviklet en reekke mobilapplikationer til blandt andet dimen-
sionering af installationer. TEKNIQ VWS-app, TEKNIQ el-app og TEKNIQ jura-app kan findes pa App Store

og Google Play .

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET?

* Mobilapplikationer kan styrke interne arbejdsgange i forhold til
dokumentation, indrapportering af data, ordrestyring, fladesty-
ring og materialeindkeb, som kan ske i realtid hos kunden og
spare tid/omkostninger.

* Mobilapplikationer kan ogsa veere med til at understette en

bedre service til kunder og pa den made oge virksomhedens

omseetning. Det kan veere ved, at virksomheden tilbyder en app
til kunder, som kan vise energiforbruget i bygninger og driften af
anleeg. Det kan veere CTS anleeg, som styrer temperaturer, hvor
en app kan give information om anleeggets tilstand og indikere
behovet for service. P4 den made kan mobilapplikationer veere
med til at understette nye servicelesninger.

Mobilapplikationer kan ogsa bruges til salg, hvor kunden kan

bestille produkter online.

Eksempler pa forretningsmuligheder
Begynder

VIRKSOMHEDSFOKUSERET:

Anvend mobilapplikationer til at
reducere administrative processer
fx tidsregistrering, indrapportering,
dokumentation af opgaver mv.

VIRKSOMHEDSFOKUSERET:

Anvend mobilapplikationer til at
digitalisere alle arbejdsgange fra

ordren kommer ind og hele vejen til der
sendes en faktura til kunden.

Mellem udbredelse
Mobilapplikationer er szerligt
udbredt blandt virksomhe-
der, som arbejder ude hos
kunden, da det giver mulighed
for dokumentation pa stedet
samt koordinering pa tveers af
virksomheden ift. planlaeg-
ning af opgaver, time-
registrering mv.

HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

* Kunden kan nemt fa adgang til data omkring en lost opgave eller
deres lebende drift fx monitorering af energiforbrug i bygninger.

e Kunden far en mere brugervenlig platform i forbindelse med fx
nye servicemodeller dvs., hvor virksomheden udbyder service
pa abonnement, hvor service udferes efter behov fremfor faste
intervaller.

e 85 procent af kunder foretreekker i dag mobilapplikationer frem
for hjemmesider, hvis de keber mere end én gang .

Erfaren

222/

KUNDEFOKUSERET:

Anvend mobilapplikationer til at
understotte nye servicemodeller, hvor
appen fx kan indikere behovet for, at
et varmeanlaeg bliver tilset eller til
websalg af produkter.
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DIGITALE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Cybersikkerhed

Tendensen og dens udvikling
Cybersikkerhed daekker over at forsvare computere og servere, mobile enheder, elektroniske
systemer, netvaerk og data mod ondsindede angreb.

Mellem udbredelse
Virksomheders cybersikker-
hedsniveau varierer meget.
Cybersikkerhed fylder mest
blandt sterre virksomheder i
dag, men fa virksomheder er

i stand til at vejlede kunden
omkring sikker installation og
avancerede cybersikkerheds-
losninger.

[ takt med en stigende digitalisering bliver it-sikkerhed afgerende i forhold til at sikre kunder og ens egen
virksomhed mod hacker-angreb. Center for Cybersikkerhed vurderede i 2021 truslen som veerende
‘meget hoj’ for danske virksomheder, og siden 2019 har ransomware-angreb (lesesumsangreb) veeret
en hyppig tendens i Danmark . En hoj it-sikkerhed vil veere et grundleeggende krav til virksomheder i
fremtiden for at kunne levere services og produkter indenfor sikringsomradet, elinstallation mv.

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET? HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

e Kunden reducerer risikoen for at blive ramt af hackerangreb
ved at modtage radgivning fra virksomheden og derved forheje
sikkerhedsniveauet og starre driftssikkerhed.

e Ved at oge it-sikkerhedsniveauet mindsker virksomheden
risikoen for ransomware- og phising-angreb (hvor medarbej-
deren trykker pa et link, som installerer et program, der enten
sender information til hacker eller krypterer virksomhedens
filer), svindel og gidseltagning af et it-system. Angreb kan have
enorme okonomiske og sikkerhedsmaessige konsekvenser i
form af tabt produktivitet, losesummer eller laek af falsomme
oplysninger.

Der er forretningsmeessige muligheder i at kunne radgive
kunden om it-sikkerhed fx ved installation af produkter koblet
tilinternettet, som skal implementeres pa en made, som
reducerer risikoen for cyberangreb. Eksempelvis ved at bruge
separate digitale netveerk, sa et eventuelt angreb kun rammer
det pagaeldende netvaerk og ikke hele virksomheden.

Eksempler pa forretningsmuligheder
Begynder Erfaren

222/

VIRKSOMHEDSFOKUSERET: KUNDEFOKUSERET: KUNDEFOKUSERET:

Sikre egen virksomhed mod it-angreb
ved at lave procedurer for passwords,
investere i it-sikkerhedslesninger og
cyberforsikring.

Opbyg kompetencer til at kunne
installere lesninger ved kunden pa en

cybersikker made fx video-overvagning
og loT lesninger.

Opbyg kompetencer til at radgive kun-
der i, hvordan de oger it-sikkerheden fx
ved avancerede kunstig intelligens los-
ninger, som eksempelvis kan forudsige,
hvor angreb er sandsynligt.
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DIGITALE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Digitalt salg

Tendensen og dens udvikling
Digitalt salg er salg og markedsfering via digitale kanaler som fx hjemmesider, webshop og mobil-
applikationer.

Digitalt salg i form af en

Seerligt starre virksomheder har i dag etableret webshops og digitaliseret salgsprocessen ved at gore webshop er mest udbredt
det muligt for kunder at booke services pé virksomhedens hjemmeside. Det bliver ogsa nedvendigt for blandt sterre wrkspmheder.
mindre virksomheder i fremtiden for at felge med kundernes efterspergsel. Kunderne er blevet vant til og Der er dog flere mindre

forventeri hojere og hojere grad en digital brugerrejse. virksomheder, som tilbyder, at
private kunder kan kontakte

dem med en simpel digital
kontaktformular og i nogle
tilfeelde med mulighed for at
uploade billeder/video.

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET? HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

* Digitalt salg kan bidrage til eget omsaetning, da det giver * Digitale salgskanaler sikrer en bedre kundeoplevelse og styrker
mulighed for at na flere kunder via hjemmeside, webshop eller tilliden til virksomhedens produkter og services.
andre digitale kanaler. Det geelder seerligt for private kunder eller » 57 procent af kunder vil ikke anbefale en virksomhed med en
mindre virksomhedskunder, som det ellers ikke vil veere muligt hjemmeside, som ikke er konfigureret til mobile enheder .

at prioritere tid til at nd ud til.

* Digitale salgskanaler og en overskuelig og kundevenlig hjem-
meside/webshop kan veere et vigtigt konkurrenceparameter i
forhold til at adskille sig fra konkurrenter.

Eksempler pa forretningsmuligheder
Begynder

Erfaren

2224

Hjemmeside med f3 Hjemmeside Hjemmeside med Malrettet App til kunder med
oplysninger fx konfigureret i mulighed for at markedsforing pba. salg og eller
services og mobil/tablet-venligt indhente tilbud / kundedata fra servicemuligheder.

kontakt. format. webshop. hjemmeside og
tidligere salg.
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DIGITALE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

SMART-lesninger

Tendensen og dens udvikling

SMART-lesninger er brugen af data fra sensorer, som anvendes til at energi- og forbrugsoptimere
huse og byer fx automatisk belysning, temperaturregulering, digitale elmalere koblet til solceller,

automatiske malinger af vand og luft mv. Mellem udbredelse
SMART-lesninger har

bred udbredelse indenfor
installationsbranchen med
relativt lave barrierer for at g3
ind pa markedet og tilbyde

SMART-lesninger deekker ogsa over materialer med egenskaber til at reagere pa eksterne stimuli fx lys
og temperaturer. Det kan veere materialer, der skifter farve afhaengigt af temperaturen eller metal, der
kan bejes, men finder tilbage til den oprindelige form ved opvarmning. SMART-lesninger kobler sig til nye
servicemodeller baseret pa forebyggende vedligehold, hvilket illustrerer et skifte fra arlige rutinetjek eller

reparation til vedligehold pa baggrund af sensorer og data i realtid fra kunden. SMART-produkter
ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET? HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

* Dereret stort salgspotentiale for seerligt installationsbranchen * SMART-lesninger bidrager til energieffektivisering hos kunden
i forhold til at kunne installere og radgive kunder om muligheder og kan ogsa anvendes til mere hojteknologiske velfzerdslesnin-
i SMART-lesninger — herunder produkter koblet til internettet, ger (fx sensorer i toilettet ved eeldrepleje mhp. at forudsige og
Internet of Things (loT). Det kan fx veere automatisk regulering forebygge dehydrering).

af belysning, temperaturer mv.

SMART-lesninger kan anvendes som led i nye forretningsmodel-
ler med abonnementsbaserede servicelesninger, hvor der fore-
tages service og forebyggende vedligehold efter behov fremfor
service med fast tidsinterval. Dette kan oge kundeloyaliteten og
sikre en fast og forudsigelig indteegtskilde.

SMART-lesninger med sensorer baseret pa kunstig intelligens
har et stort potentiale, nar det gaelder om at optimere produktio-
nen forindustrivirksomheder ved systematisk at anvende den
data, der ofte allerede indsamles i dag, til at forudsige og fore-
bygge nedbrud og vedligeholdelsesbehov og dermed reducere
omkostninger.

Pa tvaers af virksomheder kan SMART-lesninger med brugen af
kunstig intelligens anvendes til fx lagerstyring med automatisk
bestilling af nye varer, som kan spare tid og dermed reducere
omkostninger.

Eksempler pa forretningsmuligheder

222/

Udbud af nye service-modeller med Brug af kunstig intelligens og sensorer

automatisk service og forebyggende til optimering af hele virksomheden

vedligehold baseret pa sensordata. fx smart lagerstyring med automatisk
bestilling af varer eller forudsigelse og

Salg og installation af loT-lesninger fx
automatisk lys- og varmeregulering.

forebyggelse af nedbrud.
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DIGITALE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Tendensen og dens udvikling
5G er den nyeste videreudvikling af teknologien til tradlose forbindelser. 5G bidrager med hurtigere
hastigheder, sterre kapacitet og stabilitet

5G-udrulningen er begyndti Danmark og vil omfatte hele landet i ca. 2025. P3 laengere sigt kan virksom-
hederanvende 5G til nye services og digitale lesninger fx brug af droner, der kraever tradles hejhastig-
heds-forbindelse.

Pa langt sigt vil 56 gradvist erstatte Wifi. Dette skyldes, at 56 muligger, at meget store maengder data

kan flyttes langt hurtigere og na ud til steder, som ellers ikke ville veere tilgaengelige med Wifi. Fx giver 56
mulighed for optimal mobildeekning i bygninger fyldt med metal som fx hospitaler og nybyggeri, hvor Wifi
deekning ofte er problematisk. 5G vil derfor ogsa veere en grundsten for en bred brug af internetopkoblede
SMART-lesninger i bygninger (loT-lesninger]) .

Lav udbredelse
Installation af 5G kraever en
hej grad af specialisering, og
det er derfor fa virksomheder,
som tilbyder installation af
5G. Ligeledes gor fa virksom-
heder brug af 56 i bygninger
i dag.

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET? HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

* Installationsvirksomheder kan med fordel opruste kompetencer e Virksomheden kommer pa et hurtigere privat 5G-netveerk og far
tilat kunne vejlede om og installere 5G i bygninger. Det vil give dermed en hojere IT-driftssikkerhed.
adgang til et voksende marked og dermed et aget salg. * 56 giver bedre mulighed for at udnytte andre nye teknologier

som fx store meengder af data, loT-lesninger, droner mv. og gor
dermed, atvirksomheder kan tilbyde nye produkter og service-
lesninger. Fx giver 5G-deekning mulighed for at seette sensorer
pa skraldespande og temperaturmalere pa ventilationskanaler,
hvor der ellers ikke for var Wifi-deekning. Sensorer kan sa
registrere behovet for at tomme eller servicerer enhederne.

* For produktionsvirksomheder giver 56 mulighed for at omstille
produktionsapparatet med kortere varsel og reducerer risikoen
for nedbrud grundet manglende eller langsom deaekning.

Eksempler pa forretningsmuligheder
Begynder

Erfaren ””

Opbyg kompetencer til at installere 56. Opbyg kompetencer til at vejlede i 56 Udnyt de mange muligheder, der ligger
og de mange muligheder og fordele, der i 56 fx muliggor den hoje hastighed
er for virksomheder. bedre udnyttelse af augmented reality
og loT-lesninger ved, at der ingen for-

sinkelse er pa internettet.
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DIGITALE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Automatisering og robotter

Tendensen og dens udvikling

Virksomheder anvender automatisering og robotteknologi til at udfere opgaver ved brug af enten
fysiske eller digitale robotter og algoritmer.

Virksomheder bruger hyppigt automatisering til at effektivisere administration, mens fysiske robotter
mest ses i industrien. P8 leengere sigt forventes kollaborative robotter (cobots’], at vinde indpas i
industrien. Cobots er designet til at arbejde ved siden af medarbejdere. Derudover vil flytbare fysiske
robotter blive mere udbredti installationsbranchen.

Markedet for industrielle robotter forventes at veekste med ca. 15 procent arligt frem mod 2025 .

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET?

Robotter og automatisering giver mulighed for at spare tid,

og undersogelser viser, at produktionsvirksomheder kan oge
produktiviteten med 18-25 procent ved automatisering.

Automatisering og robotter giver ogsa mulighed for at oge kvali-

teten via blandtandet en hejere ensartethed i produkter.

Automatisering og robotter kan ogsa veere en made atimade-

komme mangel pa arbejdskraft, da det kan supplere

medarbejdere.

Exoskeletter og ergonomiske robotter kan mindske forekom-

sten af arbejdsskader og kan dermed bidrage til at fastholde

medarbejdere.

Eksempler pa forretningsmuligheder

Hej udbredelse
Automatisering er udbredt
blandt de fleste virksomheder
— seerligti forhold til
administration og i
produktionen.

HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

* Automatisering og brug af robotter kan give kunden et produkt
af hojere kvalitet og sterre ensartethed.

* Nar effektiviteten i virksomheden stiger, kan virksomheden
ogsa udbyde varer til lavere priser. Det er en fordel for kunden.

222/

Anvend fysiske robot-
ter til at udfore simple
processer fx laserskaering
eller ensidigt gentaget

arbejde og loft.

Anvend Robotics Process
Automation (RPA) software
til at udfere regelbaserede
processer, der gentages
mange gange fx admini-
strative opgaver som
vareoprettelse, fakture-
ring, indkeb mv.

Anvend kollaborative
robotter i produktionen,
der kan udfore maskin-
pasning, lzsning og aflees-

ning eller flytbare robotter
til installationsarbejde.

Anvend kunstig intelligens
og maskinleering til nzeste
generations automa-
tisering fx forudsigelse af
vedligehold og nedbrud.
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DIGITALE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Tendensen og dens udvikling

3D-print er en produktionsmetode, hvor en model eller et objekt bliver bygget i tre

dimensioner ved at tilfoje lag pa lag.

3D-print eri dag en effektiv metode til udvikling af prototyper (oftest i plastik). Teknologien udvikler sig
hurtigt, og i 2030 forventes 3D-print at kunne anvendes til at printe les- og reservedele pa stedet
herunder ogsa i metal til en fornuftig pris, som ellers i dag er meget dyrt med den nuveerende teknologi .

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET?

* 3D-printer en effektiv metode til at designe prototyper og kan
bidrage til at spare tid og omkostninger i forhold til at bygge
modellerne fysisk.

3D-print vil pa sigt kunne spare medarbejdere tid pa bestilling
og fragt af reservedele ved at printe pa stedet. Dermed opnas
ogsa en starre driftssikkerhed, da virksomheden undgar
mangel pa materialer.

Ovrige fordele indebaerer stor fleksibilitet i design og produktets
egenskaber.

Eksempler pa forretningsmuligheder
Begynder

Lav udbredelse
3D-print teknologien eri et
tidligt udviklingsstadie og
anvendes hovedsageligt

til prototyper i plastik i dag.
3D-printimetal er fx meget
lidt udbredt, da det er meget
dyrt.

HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

* 3D-print giver kunden mulighed for hurtigere at visualisere et
produkt via prototyper.

* P sigtkan det ogsa spare kunden tid, fordi de ikke skal bestille
komponenter hjem.

Erfaren

222

Anvend 3D-print til at designe proto- Anvend 3D-print til at udforme reserve- Anvend 3D-print til at udforme reser-
typer. Dette kan fx anvendes til intern dele og komponenter i plast. vedele og komponenter i fx metal — nar

produktudvikling eller som visualise-
ring i salgsmeder.

teknologien gor det muligt at printe i
metal til en fornuftig pris.
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DIGITALE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Virtual og augmented reality

Tendensen og dens udvikling

Virtual Reality (VR) er en konstrueret virkelighed, som kan ses via teknologiske briller. Augmented
Reality (AR) kombinerer virtuelle data med elementer fra den virkelige verden og kan give og vise

instruktioner til at udfore en opgave i det virkelige miljo.

AR og VR er fortsat under udvikling og anvendes i dag kun i begreenset grad af virksomheder. Begge
teknologier eri stor veekst. Analyser viser, at der er en arlig veekst pa ca. 30 procent fra 2021 frem til
2026 i brugen af AR, og det kommer til at spile en vaesentlig rolle i bade installations- og industri-

virksomheder.

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET?

* VR/AR oger tilgeengelighed af vigtig information og kan blandt
andet veere et hjeelpemiddel til opleering af medarbejdere ved at
indtale og visualisere treeningsvideoer. Det muligger ensartet og
bedre opgavelesning og dermed sparede omkostninger.

* Ved reparation og vedligehold pa distancen kan AR guide
brugeren i maskinen eller i hvordan reparationen udferes. Pa
den made kan virksomheden spare tid pa transport og dermed
omkostninger. Desuden har det en positiv gren sidegevinst.

Eksempler pa forretningsmuligheder
Begynder

Lav udbredelse
Virtual og augmented reality
teknologierne eri et tidligt
udviklingsstadie og anvendes
i dag af fa storre virksomhe-
der, som har en mere global
kundebase eller produktion i
andre lande.

HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

* AR anvendt il forebyggende vedligehold reducerer antallet af
nedbrud, som kan have store omkostninger for kunden.

e Ved et nedbrud kan kunden ogsa spare tid og dermed omkost-
ninger, idet nedbrud hurtigere kan repareres pa distancen.

Erfaren ””

Anvend Virtual Reality-briller til treening Anvend Augmented Reality-lesninger til Anvend Augmented Reality koblet til
og oplaering. visualisering af slutprodukter til kunder nye serviceforretningsmodeller med

i salgssituationer.

reparation og vedligehold pa distancen.
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GRONNE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Energieffektivisering

Tendensen og dens udvikling

Energieffektivisering handler om at nedbringe energiforbruget fx strom- og vandforbrug.
Energieffektivisering er i fokus blandt mange virksomheder og har historisk ofte vaeret drevet af
muligheden for at heste store besparelser i virksomheden. | fremtiden forventes energieffektivisering HOj udbredelse
fortsat at have en positiv indvirkning pa bade bund- og toplinjen for installations- og industri-

Energieffektivisering er seer-
virksomheder.

ligt et fokus blandtinstalla-
tionsvirksomheder, da dette
eren kerneservice til kunder.
Langt de fleste virksomheder
har fokus pa at reducere eget
energiforbrug, men sterre
investeringer er mest udbredt
blandt sterre virksomheder.

Det har ogsa en positiv effekt pa toplinjen seerligt for installationsvirksomheder pa grund af en stigende
eftersporgsel fra kunder. Fx skal staten reducere sit energiforbrug med minimum 42.480 MWh fra 2021-
2030 samt reducere vandforbruget, hvilket vil drive en stigende eftersporgsel efter energieffektivise-
ring. Eftersporgslen blandt private kunder og virksomheder vil ogsa stige blandt andet som folge af ny
regulering.

ﬂ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET? HVAD KUNDEN FAR UD AF DET
* Energieffektivisering har et stort potentiale for eget omsaetning * Forkunden kan energieffektivisering give besparelser pa el-
forindustrivirksomheder, som udvikler og producerer lesnin- og varmeregningen og et forbedret indeklima.
gertil at opna strambesparelser. Det kan eksempelvis veere e Energieffektivisering er ogsa med til at reducere kundens CO2-
lesninger, der erstatter eksisterende udstyr eller maskiner med aftryk, som kan bruges i kundens ESG-rapportering.
produkter, der er udviklet med fokus pa energieffektivitet. * Kunden kan markedsfere sig pa deres energioptimering og C02-
* Derudover kan energieffektivisering ogsa veere en mulighed reduktion, hvilket kan styrke deres brand.

forindustrivirksomheder for selv at opna store besparelser pa
bundlinjen ved at reducere energiforbrugeti virksomheden.

e Forinstallationsvirksomheder er der ogs3 et stort potentiale for
at oge omseetningen ved fx intelligente bygningsinstallationer,
som reducerer energiforbruget blandt kunder (fx overvagning
af energiforbruget, automatisk regulering af kunstig belysning,
ventilation, keling og varme mv.).

* Energieffektivisering har ofte en reekke afledte fordele i form af
oget sikkerhed, oget medarbejdertilfredshed, forbedret inde-
klima mv.

Eksempler pa forretningsmuligheder

2224

KUNDEFOKUSERET: KUNDEFOKUSERET:

Udbyd services og produkter fx Fokusér pa produktudvikling af nye
SMART-lesninger til private kunder innovative energibesparende produkter
og opbyg kompetencer til at vejlede i og/eller totallesninger fx design af

VIRKSOMHEDSFOKUSERET:
Reducér energiforbrug indenfor nuvae-
rende rammer via @ndrede vaner og ar-
bejdsgange (fx gennem radgivning fra

energieffektivisering. energioptimerende anleaeg eller
bygninger.

VE-installaterer eller energiradgivere).
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GRONNE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Vedvarende energikilder

Tendensen og dens udvikling
Vedvarende energikilder daekker over et skifte fra kul og andre fossile braendsler til CO2-neutrale
energikilder som sol, vind mv.

Mellem udbredelse
Vedvarende energikilder er
seerligt relevante for indu-
strivirksomheder, som har

et hojere energiforbrug end
installations-virksomheder.

Vedvarende energi kommer til at spille en afgarende rolle for, at Danmark kan indfri ambitionen om 70
procents reduktion i 2030. For at opna det, er et skifte til vedvarende energikilder en nedvendighed

— bade hos privatpersoner og i virksomheder. Det kan fx veere et skifte til solceller, vindmaeller, brug af
biomasse eller varmepumper hos den enkelte forbruger/virksomhed, som alle er kilder til vedvarende
energi, ligesom fjernvarme eller biogas i gasnettet kan bidrage.

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET? HVAD KUNDEN FAR UD AF DET
» Markedet for vedvarende energi er i stor veekst, hvilket har en e Slutkunden opnar en gronnere energikilde, som ogsa kan vaere
positiv indvirkning pa omseetningen for virksomheder, som er billigere pa sigt som felge af lovgivning pa omradet.
underleverander til eller selv seetter vindmoller, solceller og * Derudover kan kunden bruge CO2-reduktion i egen ESG-rappor-
varmepumper op. tering. Fx kan det hjeelpe med at efterleve FNs klimamal nr. 7 om
» Etskifte til vedvarende energikilder kan ogsa bruges positivt beeredygtig energi.

i markedsferingen af virksomheden overfor kunder og pa den
made veere med til at oge salget.

* En grennere virksomhedsprofil kan gere det nemmere at
tiltreekke arbejdskraft. Seerligt yngre medarbejdere er mere
veerdidreveti valg af job.

* Vedvarende energikilder kan ogsa give besparelser som folge
af stigende priser pa fossile breendstoffer og gas. Denne bespa-
relse vil kun blive storre i de kommende ar, nar der indferes ny
lovgivning.

e Virksomheden kan ogsa bruge CO2-reduktion i egen ESG-rappor-
tering. Fx kan det hjeelpe med at efterleve FNs klimamal nr. 7 om
beeredygtig energi.

Eksempler pa forretningsmuligheder

2224

KUNDEFOKUSERET: VIRKSOMHEDSFOKUSERET: VIRKSOMHEDSFOKUSERET:
Malret produkter og services til ved-
varende energikilder som opsztning

af varmepumper og solceller eller som

Virksomhedsfokuseret: Omlaeg Producér egen vedvarende energi fx
egen virksomhed til at bruge vedvaren- solceller pa taget eller pa containere
de energikilder fx anvend elbiler fremfor

dieselbiler

underleverander af komponenter til fx
vindmoller
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GRONNE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Gron produktion og drift

Tendensen og dens udvikling

Gron produktion og drift handler om at optimere hele produktionen og driften for at nedbringe

virksomhedens C02-aftryk.

| takt med, at mere ambitiese malsaetninger om CO2-reduktioner kommer til, stiger kravene til virksom-

hedernes dbenhed omkring deres eget klimaaftryk. | forhold til CO2-reduktion, skelnes typisk mellem tre
typer af udledning hhv. direkte udledninger fra kilder, der kontrolleres af virksomheden, fx biler (scope 1),
indirekte udledninger fra elektricitet eller fiernvarme indkabt af og brugt af virksomheden (scope 2) samt

Mellem udbredelse
Gren produktion og drift
er mere udbredt blandt

andre indirekte udledninger fra virksomhedens vaerdikeede, fx leveranderer (scope 3).

| de kommende ar vil store virksomheder blive ramt af en reekke krav fra EU om beeredygtighedsrappor-
tering i bade et kommende CSR-direktiv, Taksonomi-forordningen og i Disclosure-forordningen. De nye

regler skal gore det muligt at tale et feelles sprog i EU, der gor det er lettere at lave gronne investeringer og
gennemskue, hvor granne virksomheder og markeder er. Det stiller bade krav til, at virksomhederne bliver

bevidste omkring udledninger i deres egen produktion og veerdikeede men ogsa, at de tilpasser sig den
gronne omstilling for at kunne konkurrere pa et langt grannere marked i fremtiden.

ﬂ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET?

* Virksomheder risikerer, at de ikke er konkurrencedygtige og
udelukke sig selv fra markedet, hvis de ikke far sati gang i deres
gronne omstilling. Det skyldes blandt andet, at virksomheder vil
blive medt af nye klima- og miljokrav fra kunder eller bygherrer
foratkunne veere leverander. Dette kan veere krav om at levere
en mere beeredygtig service/produkt, dokumentere CO2-aftryk
og leve op til frivillige krav som DGNB-certificering.

* Detkan veere forbundet med hejere omkostninger for virksom-
heden at omlzegge produktion og drift, men et tidligt fokus kan
pa sigt give en konkurrencemaessig fordel.

e Virksomheder vil opleve en stigende efterspargsel i de kom-
mende ar, hvis de er i stand til at levere pa nye grenne krav fra
kunder om bzeredygtige og klimavenlige lesninger og services.
Eksempler findes allerede i dag i bygge- og anleegsbranchen om
krav til CO2-neutrale byggeri.

e Dereren mulighed for at markedsfere sig pa en mere gron
produktion og drift, som matcher den stigende eftersporgsel og
dermed kan ege omseetningen.

Eksempler pa forretningsmuligheder

industrivirksomheder (fx
maskinfremstilling, smede

og metalforarbejdning) pga.
hojere CO2-udledning fra pro-
duktion. Den hejere udledning
medferer ogsa, at industrivirk-
somheder bliver hardere ramt
af nye krav.

HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

* Kunden far et grannere produkt eller service, som pavirker
kundens eget CO2-regnskab positivt

* Derudover kan kunden bruge CO2-reduktion i egen ESG-
apportering. Fx kan det hjeelpe med at efterleve FNs klimamal
nr. 3 om en klimaindsats for at begreense temperaturstigninger.

222/

Markedsfor virksomhe-
dens gronne produktion
og drift fx ved at frem-
have mal og tiltag for

Skab kendskab til eget
C02-aftryk og fastsat mal
for nedbringelse (og kom-
munikér det til kunder).
reduktion af scope 1-3.

Identificer tiltag for at ned-
bringe scope 1 udledning
fx ved mere energivenlig
produktion eller transport

via el-biler og reduktion af
korsel.

Identificer tiltag for at ned-
bringe scope 2 udledning
fx via et mindre strom-
forbrug og scope 3 fx via
fokus pa indkeb af grenne
materialer fra underleve-
randorer.
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GRONNE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Baeredygtighed
fa

Tendensen og dens udvikling

Bzeredygtighed handler om at anvende materialer fremstillet af ressourceeffektive og miljovenlige

materialer samt at sortere og genbruge restmaterialer.

Sortering af materialer har leenge veeret et fokus i installations- og industribranchen. Seerligt installations-

branchen har traditionelt sendt mange produkter til genanvendelse .

I takt med nye krav fx i relation til affaldssortering, vil der veere behov for en eget indsats og nye ambi-
tiose tilgange seerligt setilyset af Danmarks ambition om 70 procent CO2-reduktioneri 2030. Her vil
brugen af og eftersporgslen pa baeredygtige materialer ogsa blive central. Fx viser en undersegelse
blandt sma- og mellemstore virksomheder i byggebranchen, at der bare fra 2020 til 2021 er sket en
stigning i brugen af baeredygtige byggematerialer pa ca. 5 procentpoint

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET?

* Virksomheden kan minimere materialeforbruget og dermed
omkostninger gennem et aget fokus pa at minimere spild og
genbrug.

* En omstilling i materialevalg til nye granne produkter kan
medfere en oget omkostning, men kan ogsa veere en made at
efterleve krav fra kunder om mere beeredygtige produkter og
pa den made sikre konkurrenceevnen og ege omszetningen
fremadrettet.

Eksempler pa forretningsmuligheder
Begynder

Sorter og minimér ma-
terialespild i produktion
og pa byggepladser fx

via fleksibelt indkeb af
precise antal enheder,
overblik over varelager og

Minimer produktion pa
byggepladser, da det forer
til mere spild sammen-
lignet med produktion pa
veerksted/fabrik.

opfolgning pa spild samt
materialegenbrug.

Mellem udbredelse
Beeredygtighed i form af sor-
tering har en hoj udbredelse,
mens fokus pa baeredygtige
materialer og en reduktion af
materialeforbruget er langt
Sveerere.

Bade cirkularitet og beeredyg-
tighed er udbredt blandt man-
ge virksomheder, men der er
stor variation af omfanget.

HVAD KUNDEN FAR UD AF DET

* Kunden far et grennere produkt eller service.

e Derudover kan kunden bruge initiativer for eget cirkularitet og
baeredygtighed i ESG-rapportering. Fx kan det hjeelpe med at
efterleve FNs klimamal nr. 11 om baeredygtige byer og lokal-
samfund.

2224

Erfaren

Fokuser pa tidlig inddra-
gelse i designfasen for at
opna maksimal indflydelse
grenne luksusprodukter og pa valg af materialer. Det
materialer samt genbrugt kan ogsa vare i form af
materiale. design i lag med henblik pa

Fokuser pa lokalt indkebte
materialer for at reduce-
re transport og benytte

genanvendelse af mate-
rialer, sa enkelte kompo-
nenter let kan demonteres
eller udskiftes.
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GRONNE TENDENSER / KUNDE- 0G VIRKSOMHEDSFOKUSEREDE

Partnerskaber

Tendensen og dens udvikling
TENDENSEN 0G DENS UDVIKLING
Grenne partnerskaber samarbejder om at udvikle mere gronne og klimavenlige lesninger og/eller

produker. Lav udbredelse
: : . - . Partnerskaber er primaert
Grenne partnerskaber vinder frem og bidrager til at understotte den gronne omstilling, Dette geelder bade s ek s

samarbejder pa tvaers af offentlige og private akterer, mellem virksomheder og/eller med kunder. ey e S

. L o : ordrer og sterre kunder.
Partnerskaber kan handle om produktudvikling af ny teknologi til energioptimering eller tiltag for ved-

varende energi fx deling af vindmaoller eller solceller i energifeellesskaber. Det kan ogsa veere et leenge-
revarende partnerskab om nye CO2-neutrale byggerier, blandt andet ved brug af SMART-lesninger og
bygningsdata eller som fast servicepartner i forhold til at optimere kundens varme- og stremforbrug.

ﬁ HVAD FAR VIRKSOMHEDEN UD AF DET? HVAD KUNDEN FAR UD AF DET
* Gronne partnerskaber kan vaere en effektiv made at arbejde e Slutkunden har gavn af de nye og mere innovative produkter,
med virksomhedens grenne omstilling pa ved at indga sterre som opstar ud af partnerskaber.

aftaler med offentlige institutioner eller andre virksomheder,
som samtidig sikrer en stabil indteegtskilde.

Partnerskaber kan ogsa bidrage til ny innovation i form af nye
gronne produkter og pa den made skabe konkurrencemaessige
fordele, som kan @ge omsaetningen. Det kan desuden reducere
risici og omkostninger ved at udvikle nye innovative produkter
og lesninger, nar partnerne deler risikoen.

Partnerskaber kan ogsa veere i form af energifeellesskaber med
neerliggende virksomheder om fx deling af lokale energikilder
sasom solceller, hvilket reducerer virksomhedens omkost-
ninger.

Eksempler pa forretningsmuligheder

2224

Indga lzengerevarende samarbejde fx Indga energi-faellesskaber om deling af
om opforelse af C02-neutrale byggerier fx energi fra solceller.

med myndigheder eller virksomheder.

Det vil ofte indebzere et faelles ansvar

Indga samarbejde med leveranderer og
kunder omkring enkeltstaende opgaver
eller problemstillinger fx energiopti-
mering af en enkelt bygning eller

for risikoen.

produktionsanlzeg.
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3. Konkrete eksempler pa grenne og
digitale forretningsmuligheder

| det folgende beskrives 20 konkrete case-eksempler
pa gronne og digitale forretningsmuligheder. Hvert
eksempel tager udgangspunkt i konkrete erfaringer
fra virksomheder, der har haft succes med at benyt-
te losninger fra de netop gennemgaede tendenser.
Hvert eksempel stammer fra én primaer virksomhed,
og erfaringer fra andre virksomheder stotter op for at
vise forskellige tilgange til forretningsmuligheden.
Eksempelvis for at vise hvordan bade en stor og en
mindre virksomhed har grebet forretningsmulig-
heden an.

Neeste side viser en kort beskrivelse af alle cases

og kan bruges som en lzesevejledning til, hvilke
cases, derer relevante for din virksomhed. Et flueben
indikerer, at case-eksemplet er relevant for den givne
branche. For selvom en case kan stamme fra en
smedevirksomhed, sa kan det sagtens veere relevant
forandre brancher.
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Dataindsamling og -brug / Brug af Business intelligence-lesninger til mere effektiv brug af data

Seerligt relevant for Potentiale for din virksomhed
Brancher: Storrelse: Andet: Sparer ca. 3-7 timer per uge for hver administrative medarbejder ved at undga manuelle rapporter
Alle brancher Alle typer virksomheder Ikke relevant  Hovedstadens Bygningsenterprises erfaring er, at de i indkebsafdelingen kan spare 3-7 timer per uge
uanset storrelse for de medarbejdere, som tidligere har brugt tid pa at skabe rapporter manuelt i Excel.

* Det samme gor sig geeldende indenfor andre omrader som fx i en ekonomiafdeling, der mere effektivt
kan danne sig et overblik over opgaver, som mangler at blive faktureret. Udover at spare tid sikrer det

Beskrivelse af forretningsmuligheden en hurtigere fakturering og dermed bedre likviditet.

e Derudover sikrer en Bl-lesning, at der sker feerre fejl, end nar opgaven leses manuelt.

e Etdashboard skaber ogsa indsigt og overblik, som kan optimere forretning og sendre adfeerd. Fx kan
det skabe opmaerksomhed om arbejdsmiljearbejdet og dermed bidrage til at reducere arbejdsulykker.

* Hovedstadens Bygningsenterprise anvender en Business Intelligence (BI) lesning fra IFACT, som er
sat op med fire dashboards, som viser henholdsvis: 1] arbejdsskader og sygefraveer i virksomheden,
2) indkeb, 3] tilbud og 4] produktion. Det har erstattet tidligere overblik i Excel, som virksomhedens
administrative medarbejdere har brugt tid pa at skabe manuelt. Disse dashboards opdateres auto-
matisk og giver dermed mulighed for at se data i realtid®.

* Dashboards giver virksomheden muligheden for effektivt at se og felge op pa opgaver, som ikke er
faktureretitide og hvilke medarbejdere, som ofte er syge. Derudover kan virksomheden fa overblik

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

over de mest profitable kundetyper, servicekontrakter eller forretningsomréder for at kunne vurdere, * Narvirksomheden keber en turn key service af en udbyder som IFACT, serger udbyderen for
hvor virksomheden skal fokusere. det meste af indfasningen samt den efterfolgende udvikling og drift.
* Bl-lesningen fra IFACT er en sdkaldt turn key service, hvor Hovedstadens Bygningsenterprise har kebt * Den primeere indsats for virksomheden bestari at kortleegge onsker til losningen, dvs,,
etabonnement, som blandt andet indebeerer, at IFACT far adgang til virksomhedens data og opseetter hvilke omrader dashboards skal deekke samt at seette et klart ambitionsniveau.
dashboards efter virksomhedens enske. Dette kraever langt mindre sammenlignet med at bygge en * Naronsker og ambitionsniveauet er afklaret, afholdes et online opstartsmoede med udby- Lot
individuel Bl-platform, hvor virksomheden selv skal tage sig af udvikling og drift. der, hvor virksomheden og udbyderen bliver enige om, hvordan dashboards skal designes.
* Herefter serger udbyderen for at forbinde virksomhedens data og opseette dashboards,
» Adskillige andre virksomheder anvender ogsa IFACT's Bl-lesning til hurtigere fakturering af opgaver, som efterfelgende godkendes af virksomheden.

oge montaerers produktivitet, reducere sygefraveer mv.

Investering

Ca. 2.300- ca. 9.000 kr. per maned afhangigt af abonnementet

e Ca. 2.300- ca. 9.000 kr. for et abonnement hos IFACT, som inkluderer opstart inklusiv sparring
omkring data og muligheder. Abonnementets pris afhaenger af antallet af dashboards, brugere,

Hvor udbredt er fo"etningsmu“gheden? primaere og sekundzere datakilder, opdateringer og tilpasninger.

e Dererogsa mulighed for at afpreve lesningen gratis med én bruger, ét dashboard og én sekundaer
datakilde. Her er et maksimum pa en opdatering per maned.

* Hvis virksomheden veelger at bygge sin egen Bl-platform vil dette veere veesentligt mere omkostnings-
fuldt og tage flere maneder. Det vil derfor typisk kun veere relevant for sterre virksomheder, som har

F& virksomheder Nogle virksomheder Naesten alle virksomheder behov for selv at kunne lave tilretninger i opseaetningen.

Note: Lees mere om IFACTs lesninger via dette LINK.
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Sadan kan du gore: Klart fokus i starten pa at definere ensker og ambition til Bl-lesning

Trin-for-trin aktiviteter

Kortlaeg ensker til losning og szt en klar ambition Udvzelg og kontakt udbyder, som star for lesningen ldﬂr;g:::ullghederne jcen el SERn B SEe el

1. Virksomheden kortlzegger indenfor hvilke omrader, en BI-
losning vil have storst veerdi, og hvad virksomheden ensker
at opna. Her skal virksomheden ferst gore det klart, om de har
mest gavn af dashboards til at optimere processer indenfor salg,
indkob, finans/ekonomi, HR mv. Derrnaest skal virksomheden
afklare, hvad de ensker at fa ud af losningen indenfor det givne
omrade, fx overblik over udestaende fakturaer, automatisering
af manedsafslutning mv. Virksomheden kan selvfoelgelig veelge
atinkludere alle omrader, men det kan veere en fordel forst at
pilotteste lesningen indenfor udvalgte omrader.

2. Virksomheden definerer, hvad det kommende dashboard skal
vise detvil sige, hvilken data der skal fremga. Herudover skal
virksomheden beskrive hvilke systemer, udbyderen skal hente
de forskellige datakilder fra.

Barrierer

3. Virksomheden udvaelger en udbyder og typen af abonnement.
For langt de fleste virksomheder er anbefalingen at starte med
et simpeltabonnement, som der senere kan udvides i takt med
udbredelsen i virksomheden.

4. Virksomheden afholder et online mede med udbyder, hvor virk-

somhedens behov gennemgas. Her bliver virksomhed og udbyder

ogsa enige om, hvordan dashboard skal designes.

5. Udbyder installerer data agent, som er en losning, der forbinder
virksomhedens data. Nar data er pa plads, udarbejder udbyderen
dashboards.

6. Udbyder prasenterer dashboards, hvor virksomheden har mulig-
hed forat komme med rettelser og ensker til eendringer.

2. Virksomheden godkender design af opdaterede dashboards.

8. Virksomheden kan nu anvende dashboards i arbejdsdagen.
For at opna den fulde forretningsmaessige gevinst, er det vigtigt,
at dashboards anvendes bade i det daglige arbejde og strate-
gisk:

* Eksempelvis kan et dashboard, som viser et overblik over,
hvor virksomheden tjener mest anvendes i strategiarbejde
til at vurdere, hvilke forretningsomrader eller kundetyper,
virksomheden skal satse pa fremadrettet.

e Ligeledes kan et dashboard, som viser arbejdsulykker og
sygefraveer, folges op af en indsats med fokus pa, hvordan
risikoen for ulykker og sygefraveer kan nedbringes.

9. Erfaringer fra opstarten og brug af forste dashboards ud-
nyttes ved eventuel senere udbredelse af Bl-losning til andre
omrader.

Der prioriteres ikke tilstraekkeligt tid og ressourcer i starten til

at definere virksomhedens onsker til dashboards. Det vil som ud-
gangspunkt kreeve, at ledere bruger 5-10 timer i starten pa at designe
det forste dashboard. Det gor lederen i samarbejde med udbyderen.
Hvis virksomheden ikke prioriterer at definere ensker klarti starten,
kan det fore til mange tilretninger, efter lesningen er indfert. Det kan
komme med en ekstraomkostning, hvis ikke tilpasninger er en del af
etabonnement.

Start med et omrade, hvor virksomheden har relevant data, og hvor
medarbejderne forventes at tage godt imod lesningen. For hurtigt
atfa lesningen ud og leve i organisationen, og dermed vise fordelene
ved B, kan virksomheden starte med et omrade, hvor der forventes
feerrest barrierer.

Undga lange workshops og kravspecifikationer og fokuser i stedet
pa atkomme i gang med fa simple dashboards farst. Virksomheden
kan blandt andet sikre det ved at veelge en udbyder, som har fokus pa
at gore det simpelt og hurtigt.

Der kan vaere modstand blandt medarbejdere, som skal anven-

de lesningen. Ofte vil indferingen af en Bl-lesning veere drevet af
lederen. Derfor kan nogle medarbejdere, som skal anvende systemet
opleve det som en udfordring, at deres arbejdsgange sendres. Her

er det vigtigt, at medarbejdere inddrages i processen og i dialogen
med udbyderen, samt at leder og udbyder fremhaever fordelene fx
tidsbesparelser.

Der kan vaere udfordringer med datakvaliteten af negletal og
integration mellem forskellige systemer. Ofte vil udbyderen sta
forintegrationen samt afstemme og radgive i forhold til at forbedre
datakvaliteten af negletal i samarbejde med medarbejdere.

For at fa maksimalt udbytte ud af Bl-lesninger, kraever det
andringer i arbejdsgange. Her er det vigtigt, at data kommer ud at
"leve” i organisationen dvs. at seerligt ledere anvender den indsigt,
de fartil at optimere forretningen. Det kan fx kreeve, at virksom-
heden sendrer fokus i forhold til forretningsomrader og kunder
ellerjusterer eller opsiger servicekontrakter, som viser sig at give
underskud.
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Dataindsamling og -brug / Korsel reduceres ved brug af fladestyringssystem

Serligt relevant for

Brancher: Storrelse: Andet:

Alle brancher som kaerer Virksomheden skal som Relevant for virksomheder,

service minimum have fem biler for, at som kerer service
fladestyring er relevant.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

* Frederiksen VVS har indfert et fladestyringssystem. Alle servicebiler er udstyret med en sporings-
enhed, som viser, hvor bilen befinder sig. Udvalgte administrative medarbejdere kan bruge data til at
koordinere alle serviceopgaver.

* Koordinatorer bruger fladestyringssystemet til at planleegge og fordele opgaver med fokus pa at redu-
cere transporttid og distancer. Eksempelvis bruger koordinatorer data fra fladestyringssystemet, nar
de modtager en hasteopgave til at udpege den medarbejder, som har den korteste rute til kunden.

* Medarbejdere har ogsa et login til systemet, hvor de kan se deres egen kersel. Det bruger de fx i tilfzel-
de, hvor kunden seetter spargsmalstegn ved den fakturerede tid brugt pa en opgave.

* Fladestyring giver ogsa mulighed for at se pa breendstofforbrug og kerselsadfzerd, fx hvor meget hver
medarbejder accelererer. Den data kan anvendes til at promovere en mere breendstofvenlig og sikker
kersel, herunder at undgd kersel med unedvendigt tungt materiale og overholdelse af fartgraenser.

* Andre virksomheder sasom Heestrup VVS, Finn L. & Davidsen og GK Danmark anvender ogsa fladesty-
ring til at optimere ruter og dermed reducere tid og breendstof brugt pa transport.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder

Neesten alle virksomheder

Kilde: GK Danmark; Frederiksen WS, Haestrup VWS, Finn L. & Davidsen

Potentiale for din virksomhed

Sparer 30-60 minutter per medarbejder hver dag

e Virksomheder sparer mellem 30-60 minutter hver eneste dag for alle medarbejdere, som kerer ser-
vice. Den starste effekt er i teetbefolkede omrader, hvor der typisk er mere ke.

Fladestyring har ogsa den fordel, at virksomheden helt preecist kan redegare for, hvor lenge medar-
bejderen har opholdt sig hos kunden, og dermed kan virksomheden spare tid pa eventuelle diskussio-
ner med kunder omkring den fakturerede tid for en opgave.

Derudover er der eksempler p3, at virksomheder har afsloret svindel med kersel via systemet, som,
udover at sikre en god virksomhedspraksis, er med til at spare virksomheden penge.

Dererdesuden en gron sidegevinst ved, at ruter optimeres, da det sparer breendstof.

Derudover oplever Frederiksen VWS og GK Danmark, at fladestyring seetter fokus pa kerselsadfeerd, sa
medarbejdere er opmaerksomme pa betydningen af tungt materiale i bilen. Erfaringen fra GK Danmark
er, at nogle medarbejdere reducerer deres braendstofforbrug med 30-40 procent ved at have feerre
tunge materialer i bilen og undga at kere for steerkt.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning nzeste side)

Et fladestyringssystem kan letindferes ved brug af eksisterende abonnementer pa
markedet, som indeholder sporingsenheder og software (fx fra Trackme, Trackunit mv.).
Derudover kreever fladestyring, at en administrativ medarbejder med ansvar for at koordine-
re opgaver, 0gsa far til opgave at monitorere fliden med fokus pa at sende den medarbejder,
som har den kortest mulige rute ud til en kunde.

Det sveere i opstarten kan besta i, at medarbejdere kan opfatte flaidestyring som overvag-
ning. Derfor er det vigtigt, at formalet og fordelene kommunikeres klart. Eksempelvis kan
ledere ga foran ved ogsa at installere en sporingsenhed i deres bil.

Investering

Ca. 3.000 kr. i engangsinvestering og ca. 500 k. arligt per bil

(a. 3.000 kr. for sporingsenheden inklusiv fastmontering per bil.

Ca. 500 kr. i arligt abonnement per bil.

Der findes dog mange forskellige udbydere pa markedet, og omkostningen afhaenger derfor ogsa af de
onskede funktioner.
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Sadan kan du gore: Fladestyring kreever koordinering og fokus pa kerselsadfzerd

Trin-for-trin aktiviteter

Scan markedet og udvzelg en udbyder af flidestyringssystem Indfer losning i teet dialog med medarbejdere ig?:ef:;;?:rz e LA A S

1.

Virksomheden definerer, hvad den vil opna med fladestyring,
og dermed hvad lesningen skal indeholde. For langt de fleste
virksomheder vil fokus veere pa at optimere ruter for at reducere
transporttid. Alle systemer har denne funktion. Derudover kan
det veere relevant at overveje, om lesningen skal indeholde
andre funktioner som eksempelvis oversigt over breendstoffor-
brug og kerselsadfeerd. Nogle systemer kan nemlig indsamle
data pa, hvor meget foreren accelerer, bremser og slingrer.

. Virksomheden skanner markedet for udbydere for at identifi-

cere den bedste losning til prisen, herunder om fladestyrings-
systemet har de enskede funktioner, og om abonnementet
indeholder montering af sporingsenhederne, hvis virksomhe-
den ensker det.

. Virksomheden indgar en aftale med udbyder. Langt de fleste

udbyder fladestyringssystemer pa abonnementsordning med
en pris per bil. | en stor virksomhed kan det derfor give mening
at pilotteste losningen med én eller flere udvalgte afdelinger
forst.

4. Virksomheden informerer medarbejdere om indferelsen af
fladestyringssystemet. Virksomheden skal som minimum
informere alle medarbejdere skriftligt om formalet — og gerne
indskrive detien personalehandbog. Det er vigtigt i tilfzelde
af, at der senere opstar en sag med en medarbejder omkring
arbejdstid, hvor GPS'en anvendes til at kontrollere lokationer.
Derudover kan virksomhedsledelsen sztte gang i dialog, fx ved
attage den nye losning op pa et medarbejdermade. Det giver
medarbejdere mulighed for at stille spergsmal. Pa dette mede
bor leder/mester fremhzeve:

1) hvad virksomheden ensker at opnd med flddestyringssyste-
met, fx reducere transporttid og breendstofforbrug

2] fordelene for medarbejderen ved at bruge systemet, fx at
medarbejderen sparer tid pa transport og muligheden for at
tilga egen data og reducere diskussioner med kunder

5. Virksomheden monterer sporingsenheder i biler, og admini-
strative medarbejdere instrueres i at bruge fladestyringssy-
stemet. Ofte kan udbyderen serge for montering og give et kort
kursus i systemet.

Der kan vaere en modstand blandt medarbejdere, som kan
opleve fladestyring som overvagning. For atimedekomme denne
bekymring er erfaringen fra Frederiksen VVS og GK Danmark, at det
ervigtigt at understrege, at det kun er administrative medarbejdere
med ansvaret for koordinering af opgaver, som bruger den enkelte
medarbejders sporingsdata.

Derudover kan det vaere en god ide, at leder/mester gar foran og
selv far monteret en sporingsenhed, da dette ofte bliver opfattet
positivt af medarbejdere.

6. Nar systemet er oppe at kore, kan virksomheden med fordel
satte fokus pa kerselsadfzrd for at hoste fordele ved flade-
styring:

* Virksomheden kan fremhaeve tiltag til at reducere braendstof-
forbruget ved at undga at kere med unedvendigt tung
materiale. Det kan ogsa gores ved at promovere medarbejde-
re, som har formaet at reducere deres breendstofforbrug.

* Hvis virksomheden har kebt et system, der viser accelera-
tion, slingren og opbremsninger, kan virksomheden ligeledes
promovere miljovenlig og sikker karsel.

* Nogle virksomheder har ogsa indfert pointsystemer, hvor
medarbejdere far point efter, hvor godt de kerer for pa den
made at promovere god kerselsadfzerd.

Barrierer

Medarbejdere kan have et okonomisk incitament til ikke at
reducere kersel pa grund af kerselspenge mv. Her kan det hjelpe
virksomheden at promovere medarbejdere, som gor det godt
forhold til at reducere kersel for pa den made at skabe nogle andre
incitamenter. Derudover kan virksomheden fremhaeve gronne
fordele som eksempelvis den positive effekt pa miljoet.
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Mobilapplikationer / Brug af apps til at digitalisere interne arbejdsgange fx opgavekoordinering

Seerligt relevant for Potentiale for din virksomhed

Brancher: Storrelse: virksomheder, som Andet: Ca. 25-35 procent sparet tid via app til koordinering og 10-20 procent oget omsztning ved salgsapp

e Alle brancher * Relevant for bade kan udvikle egne * Ikke relevant * GK Danmark estimerer, at monterer sparer ca. 25-35 procent af arbejdstiden ved at benytte 'Fokus’-
sma, mellem og apps til optimering appen til koordinering af arbejdsopgaver og dokumentation. Dette kan veere i form af sparet korsel
store virksomheder. af arbejdsgange til kontor for koordinering, telefonopkald med koordinator og tid brugt pa at udfylde timesedler mv.

e Deter primeert storre Dertil kommer tid sparet for koordinatorer, som ikke lzengere behever at veere i telefonisk kontakt for at

uddelegere opgaver.

* Salgsappen 'Servicemenuen’ forventes at ege omsaetningen med ca. 10-20 procent, ved at monterer
bliver bedre kleedt pa til mersalg pa tveers af fag.

* Derudover er kunderne meget positive overfor digitale arbejdsgange, da de oplever, at det giver en

¢ GK Danmark har udviklet to apps, 'Fokus' og ‘Servicemenuen', til at optimere arbejdsgange. hejere kvalitet og derfor ofte kommer igen.

e 'Fokus'er en app til koordinering af arbejdsopgaver, hvor en koordinator opretter en opgave, som sen-
des til en tekniker. Teknikeren kan derefter acceptere opgaven og senere registrere den som ‘i gang'
og ‘feerdig’. Derudover kan teknikeren registrere timer og materialeforbrug samt dokumentere arbejdet
med billeder i realtid. Afrapporteringen kan tilgas af bade GK Danmark og kunden.

 'Servicemenuen' er en salgsapp, hvor en tekniker i realtid kan registrere kundens behov og ensker i o " . " . "
preedefinerede kategorier, hvorefter der genereres et tilbud. Appen giver mulighed for mersalg, fordi Sadan kan du gore [tl‘ln for trin vejlednlng naeste SIdE]
den guider teknikeren, som fx er specialisereti ventilation, i tilbudsgivning i andre relevante fag fx
muligheder indenfor kol.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

e For atindfere app-lesninger skal virksomheden ferst vurdere, hvorvidt der er gode eksisteren-
de lesninger (0TS*) p& markedet, der kan lese det givne behoy, eller om det er nedvendigt at
udvikle en lesning selv.

* Narappen erindkebt eller udviklet, kreever det, at alle medarbejdere kommer med pa lasnin-
gen. Det kan ske via en tvaergdende treening kombineret med, at 2-3 superbrugere gar forresti
at bruge appen og stotte medarbejdere, som har svaerere ved nye digitale arbejdsgange.

* Andre virksomheder som fx Blue-Tech, Finn L. & Davidsen, Frederiksen VVS og Haestrup VS benytter

. a . . . . . Mellem
alle eksisterende apps pa markedet blandt andet til registrering af tid og materialer.

Investering

Ca. 10.000 - ca. 2 mio. kr. (afhaengigt af om der anvendes en standardapp pa markedet)

e Ca. 2 mio. kr. for egen skreeddersyet app dvs. hvor virksomheden selv udvikler appen. Investeringens
storrelse vil afhaenge af appens funktioner. Dertil kommer omkostninger til lebende drift og vedligehold
af applikationen. Dette vil typisk veere mellem 40-80 procent i forhold til omkostninger til udvikling?.

. e Ca. 10.000 kr. (ca. 300-1.200 kr. arligt per bruger) for losning med indkeb af standardapps pa marke-

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

det [fx ‘Smart day' til registrering af timer og materialeforbrug).
F& virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: GK Danmark, Frederiksen VVS, Haestrup VVS, Finn L. & Davidsen; 1. '0ff The Shelf lesninger
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Sadan kan du gore: Digitalisering vha. apps kraever fokus pa at fa medarbejdere ombord

Trin-for-trin aktiviteter

Lav kravspecifikation og scan markedet for eksisterende apps

1. Virksomheden definerer hvilken proces eller udfordring, som
skal optimeres eller loses ved hjeelp af apps. Det kan fx veere
at optimere administration af time- og materialeforbrug, salgs-
processer eller kontakt med kunden omkring ny servicelesnin-
ger pa abonnement.

2. Virksomheden skanner markedet for eksisterende apps
for at identificere mulige standardlesninger, som deekker
behovet. Brug af standardapps, der allerede er pa markedet er
generelt at foretreekke, da det er den billigste lesning.

3. Hvis der er en standardlesning pa markedet, som kan dakke
behovet tilstrekkeligt, indkeber virksomheden denne.
Typisk vil det veere ved en abonnementsordning med en pris
per bruger. Det kan derfor give mening at teste den med et
mindre antal brugere forst, hvis det er en sterre virksomhed.

4. Virksomheden vurderer, om fordelene ved en skraeddersyet
app-losning fortsat overstiger omkostningerne forbundet
med selv at udvikle en app fra bunden.

5. Virksomheden vurderer, om de rette kompetencer er tilstede
internt til at udvikle en app, eller om der skal hyres udviklere
eksternt.

6. Udvikling af app skal derefter ske i teet dialog mellem udvikler
og forretningen for at sikre, at losningen deekker behovet.
Derudover er det vigtigt at inddrage medarbejderne for at sikre
en hej brugervenlighed.

?. Udviklere tester appen med udvalgte brugere.

Udvikl egen app (hvis der ikke er en brugbar standardlesning) F& medarbejdere med pa losning Og de nye arbejdsgange

8. Virksomheden udveelger en afdeling, der forst skal tage
appen i brug. Dette kan veere en afdeling, hvor fordele ved
appen er storst for pa den made at fa den gode historie om
de nye digitale arbejdsgange understottet af appen ud i
virksomheden. For en mindre virksomhed vil det dog typisk
give mening, at alle medarbejdere gari gang samtidig.

9. Ledere indgari dialog med medarbejdere omkring de nye
processer og fordelene herved fx pa afdelingsmader. Her er
detvigtigt at give mulighed for, at medarbejderne kan stille
spergsmal, og at muligheder for at fa stotte fremheeves
(seerligt relevant for mindre digitale medarbejdere).

10. Ledere udpeger 2-3 superbrugere, som er steerke digitalt, og
derfor kan vise vejen frem. De kan hurtigt blive superbrugere i
appen og kan derfor hjeelpe andre kollegaer i gang. Dette kan
kombineres med en tvaergaende treening i brugen af appen.

Barrierer

Hvis ikke der er brugbare standardlesninger tilgangeligt pa
markedet, vil det ofte blive meget dyrt (ca. 2 mio. kr.) og dermed
kan det veere for omkostningstungt for mindre virksomheder.

| udvikling af apps er det vigtigt kun at tilfoje nodvendige/ kritiske
funktioner, som loser de primaere behov. Det skyldes, at det ofte kan
ende med at blive bade dyrere og tage meget laengere tid at udvikle
flere funktioner.

Derudover er det vigtigt at inddrage slutbrugeren for at sikre, at
lesningen rent faktisk deekker behovet og for at sikre en hoj bruger-
venlighed. Det kan ogsa gore den senere indfasning nemmere, hvis
nogle medarbejdere har veeret inddraget tidligt i processen.

Den storste udfordring med at tage app-lesninger i brug er, at
det kraever ndringer i arbejdsgange (for rent faktisk at opna
den onskede effekt). Det kan veere sveert for medarbejdere, som
ikke ervant til at begad sig digitalt. Her har GK Danmark gode erfarin-
ger med et stort fokus pa dialog fx ved afdelingsmeder og brugen
af superbrugere.

Derudover er det vigtigt at fremhaeve appen og de nye arbejds-
gange i mange sammenhzange og af flere omgange for at minde
om lesningen og derved fa dem med ombord.
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Serligt relevant for

Cybersikkerhed / Radgivning og udbud af totale digitale sikkerhedslosninger

Potentiale for din virksomhed

Brancher:

e Elinstallation

e Anden installation,
herunder sikrings-
virksomheder,

Storrelse: Andet:

e Relevant for
mellem og store
virksomheder

e Det kreever en hoj
grad af speciali-
sering og steerke

it-kompetencer at
lasesmede mv. kunne

i cybersikkerhed.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

e Lytzen IT er en it-virksomhed, som har specialiseret sig i totallesninger indenfor cybersikkerhed.
Virksomheden tilbyder bade radgivning og sikkerhedslesninger herunder netvaerkssikkerhed og krise-
handtering, hvis kunden er udsat for et hacker-angreb.

e Lytzen IT rdgiver og hjeelper kunden med at sikre 1) en sikker adfeerd blandt medarbejdere (fx vha.
multifaktorlogin og fokus p& at have et robust password, der udskiftes jeevnligt) samt 2] at indfere og
anvende tilgeengelige sikkerhedslosninger, blandt andet fra Cisco.

* Eksempelvis kan en Cisco-sikkerhedslesning beskytte mod ransomware angreb ved at godkende og
eventuelt blokere "fjendtlige” links, der ellers kan installere et ondsindet program, som deler informati-
oner fra computeren eller krypterer filer. Lasninger omfatter ogsa D-drevs beskyttelse, som forhindrer
angreb, der ellers kan afbryde virksomhedens forbindelse til internettet.

e Lytzen [T tilbyder ogsa digitale sikkerhedsemner som fx ‘Cloud as- a Service', hvor de integrerer
forskellige lasninger p& markedet (blandt andet Cisco sikkerhedslasninger) og p& den méde er med il
atsikre en 24/7 oppetid for kunder. Det kan vaere en hosting aftale, hvor Lytzen IT har ansvaret for at
sikre, at lesninger virker, som de skal, samt at gennemga logs med sikkerhedshaendelser.

* Andre virksomheder sdsom KIBO Sikring og Jansson Alarm udbyder totallosninger indenfor sikkerhed,

dvs. bade traditionelle og digitale sikringslesninger via cloud. Derudover tilbyder Jansson Kommunika-
tion ogsa cybersikkerhedslosninger.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder

Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: Lytzen IT

radgive andre kunder

Cybersikkerhed udger ca. 15-25 procent af Lytzen IT‘s forretning, og omradet er veekstet med en

faktor 5 over de seneste 10 ar

e Lytzen [Ts primaere forretningsomrade er hosting af ‘Cloud as- a Service'. Dette forretningsomrade er
dog afhzengigt af, at virksomheden ogsa er i stand til at radgive om cybersikkerhed og levere en sikker
losning, da de to ydelser oftest gar hand i hand.

 Uden kompetencerne til at kunne radgive og levere sikkerhedslasninger, ville Lytzen IT ikke have veeret
i stand til at veekste sa kraftigt.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

« Virksomheden skal ferst veelge, hvilken lesning den ensker at udbyde (Cisco, Microsoft mv.). @
Detkreever generelt mere at blive en certificeret samarbejdspartner med Cisco i forhold til Microsoft.
* Hvis virksomheden veelger at udbyde Cisco-lesninger, kan den starte med at blive en ‘registered
reseller', som ikke kreever szerlige profiler eller certificering, men som giver adgang til en lille del af
markedet.
» Naeste skridt er at blive select partner for Cisco, som kraever, at virksomheden rekrutterer minimum
to-tre profiler, som skal pa udvalgte kurser og besta Cisco eksaminer.
* Dernaest kan virksomheden blive premium partner og til sidst gold partner. Det kreever certificerin-
ger, og atvirksomheden kan opfylde en lang reekke krav fra Cisco, herunder re-certificeringer hvert
andet r pa Teknologisk Institut (for gold partnere).

Investering

Ca. 100.000 kr. — 1 mio. kr. per medarbejder for nodvendige certificering(er) + lon under uddannelse

 Ca. 100.000 kr. til certificering af én medarbejder i Microsoft-certificering, som er de billigste pa mar-
kedet, og som ikke tager lige sa lang tid som Cisco at fa. Dertil kommer lenomkostningen i den periode,
medarbejderen tager certificeringen.

e Ca. 1 mio. kr. til certificering af én medarbejder i den dyreste Cisco-certificering. Dertil kommer lon-
omkostninger i et halvt ar, mens medarbejderen er under uddannelse samt omkostninger til fly, hotel
mv. under ophold i USA.

e Lytzen IT har eksempelvis 20 medarbejdere med certificeringer — hovedsageligt Cisco.
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Sadan kan du gore: Hoje krav til kompetencer og certificeringer gor det vanskeligt at traede ind pa markedet

Trin-for-trin aktiviteter

Lav strategi for udbud af sikkerhedslesninger og kundetyper Bliv certificeret og szt turbo pa salg L':I:;arf:fjggri:ﬁtﬁ:'lgedslosmnger SEifcRusEIES

1. Virksomheden laver en strategi for hvilke sikkerhedslesnin-
ger, den vil tilbyde. Her skal virksomheden veelge, om den vil
fokusere pa fx Cisco eller Microsoft, iseer ift. tid og omkostnin-
ger. Narvirksomheden har besluttet det, udarbejder virksom-
heden en plan for at opna certificeringer og en hojere og hojere
grad af specialisering.

2. Virksomheden udvzlger kundetyper, den vil satse pa. Ofte vil

det veere mest oplagt at starte med et fokus pa mindre virksom-

heder, som ikke stiller krav om lige sa specialiserede losninger
og pa sigt mellemstore virksomheder, som typisk kun har et
parinterne it-medarbejdere. Sterre virksomheder vil typisk ikke
veere relevante, da de har egne it-medarbejdere specialiseret i
sikkerhed til at varetage funktioner.

3. Virksomheden rekrutterer profiler, som kan blive certificeret
i sikkerhedslesninger. Det vil ofte veere ingeniorer speciali-
seretiservere eller netveerksinfrastruktur. Virksomheden kan
ogsa forsege at rekruttere medarbejdere, som i forvejen har de
relevante certificeringer.

4. Virksomheden investerer i uddannelse af medarbejdere for at
opna nedvendige certificeringer. Ofte vil virksomheder starte
ud med at investere i at opbygge brede profiler med kompe-
tencer til at handtere mindre virksomheder. Efterhanden som
virksomheden bliveri stand til at servicere sterre virksomheder,
kreever det en hojere grad af specialisering og dermed ogsa
investeringer i yderligere certificeringer.

5. Virksomheden opbygger et steerkt salgsapparat, som kontak-
ter relevante kundetyper. Her kan det veere en fordel hurtigt
atopbygge relevante referencer fx ved at give rabat til forste
kunder for derved at opbygge virksomhedens omdemme.

6. Virksomheden skal hele tiden holde sig opdateret pa nye sik-
kerhedslosninger og udvikle medarbejdernes kompetencer.
Hackere bliver konstant mere avancerede og samtidig udvikles
hele tiden nye sikkerhedslesninger. Det kreever, at virksomhe-
den opsoeger ny viden for at veere pa forkant og lebende leerer af
erfaringer fra deres arbejde med at sikre kunder mod angreb.

Barrierer

Det kan vaere vanskeligt at tiltraekke kvalificeret arbejdskraft.
Det gzelder bade for ingeniorprofiler, som virksomheden selv skal
uddanne, men seerligt for profiler med eksisterende certificeringer.
Her er det vigtigt, at medarbejderen vurderer, at vircksomheden er en
attraktiv arbejdsplads.

Udbydere af sikkerhedslosninger stiller store krav. Det geelder
seerligt for Cisco, som har de ferende losninger. Virksomheden skal

derfor forvente relativt store investeringer i certificeringer og re-certi-

ficeringer mv.

Den konstante udvikling i trusselsbilledet og markedet for
sikkerhedslesninger stiller store krav til virkksomheden. Her er
det centralt, at virksomheden far skabt en steerk leeringskultur med
fokus pa at opsege den nyeste viden pa markedet for dermed at
veere pa forkant — bade i forhold til hackere og andre konkurrenter.
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Serligt relevant for

Digitalt salg / Kunder kan efterspeorge tilbud via hjemmeside ved at uploade billeder og videoer

Potentiale for din virksomhed

Brancher:

e Elinstallation

* WS og blikkenslagere

* Kol og ventilation

e Anden installation, herunder
sikringsvirksomheder,
lasesmede mv.

Storrelse: Andet:

o Alle virksomhedssterrelser
— ERP-integration er relevant
for virksomheder med +50
mio. kr. i arlig omsaetning

e Virksomheder med opgaver
for private

Beskrivelse af forretningsmuligheden

« Finn. L. & Davidsen (FLD) plejede at foretage fysiske besigtigelser af opgaver for at kunne give et til-
bud til private kunder. | dag er besigtigelsen erstattet af, at kunden online kan bestille en eksisterende
service eller oprette en sag og modtage et tilbud via 'VVS+ lesning'.

* Kunden kan gere dette pa tre mader pd hjemmesiden: 1) vaelge en standardpakke (varer inkl. monte-
ring) med en fast pris, 2] booke en opgave til en fast timepris eller 3) f& et skreeddersyet tilbud ved at
beskrive opgaven og uploade billeder og/eller video.

o Alle tre muligheder er fuldt integreret med FLD's ERP-system, s& en sag fx automatisk oprettes i okono-

misystemet, og kundebookinger er integreret med vagtplanleegningen, sa kunden kun har mulighed
for at booke tidspunkter, hvor FLD har mulighed for at komme.

Andre virksomheder sdsom GK Danmark, Frederiksen VVS og Haestrup VS arbejder med en simpel
kontaktformular, og i nogle tilfeelde med mulighed for at anmode om tidspunkter for service, sa virksom-
heden og kunder sparer tid pa koordinering.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder

Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: Finn L. & Davidsen, GK Danmark, Frederiksen VWS og Haestrup VVS.

6-8 gange sa mange besigtigelser per dag og markant vaekst i omsatning

* FLD har oplevet en markant stigning i omsaetningen ved, at virksomheden nar ud til langt flere mindre
virksomheder og private kunder. Potentialeti omsaetning kan ikke kvantificeres pa nuvaerende tids-
punkt, fordi FLD er fortsati gang med at optimere lesningen.

* En overmonter er gdet fra at kunne handtere 3-5 besigtigelser per dag til, at FLD nu kan gennemfere 4
digitale besigtigelseritimen — det er 6-8 gange sa mange pa én dag.

* Andre virksomheder, som Frederiksen VWS, bruger en simpel kontaktformular og har oplevet, at de far
op til 10 procent flere kunder ind om dagen.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning naeste side)

* En storre losning med bade webshop, tilbud og integration med ERP-system tager ca. 6 mdr. at fa i @
luften og en projektleder fuld tid.

* Derefter kraever det 1-3 marketing medarbejdere til at vedligeholde hjemmeside og udarbejde mal-
rettet markedsfering for at fa kunderind pa siden. Omfanget kan sammenlignes med at skifte ERP-
system.

e En simpel kontaktformular kreever omvendt kun, at nye funktioner tilfojes og vurderes derfor let at
gore.

Investering

Ca. 10.000 - ca. 3.4 mio. kr. (afhangigt af lesningens omfang)

¢ Ca. 2 mio. kr. -3.4 mio. kr. for losning med fuld integration med virksomhedens ERP-system og fokus
pa markedsfering. Det deekker over ?50.000-1 mio. kr. til etablering af blandet andet webshop, ca.
?50.000-1 mio. kr. til arlige licenser for tilbud, pakker, ERP-integration, 1-3 medarbejdere til marketing
og 1 projektleder.

* Ca. 10.000 kr. for simpel losning. Dette deekker over tilfojelse af funktioner vha. webudvikler.
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Sadan kan du gore: Tilbud via hjemmeside kan implementeres pa tre forskellige mader

Trin-for-trin aktiviteter

Bronze: Kontaktformular med mulighed for at
uploade billeder/ video

1. Virksomheden kravspecificerer de ekstra funktioner — der
som minimum skal besta af en kontaktformular og mulighed
for, at kunden kan uploade billeder og videoer.

2. Virksomheden hyrer ekstern webudvikler til at tilfoje funktio-
ner pa hjemmeside.

3. 1-2 administrative medarbejdere far ansvar for at tage
kontakt til kunder omkring tilbud og f3 aftale i kalenderen efter
funktioner er tilfojet.

4. Ved tilfojelser til eksisterende hjemmeside koster det ca.
10.000 kr. (+4.000-20.000 ekstra, hvis der ikke er en eksiste-
rende hjemmeside).

Barrierer

Selv: Mulighed for booking af tidspunkt og
fokus pa digital markedsfering

1. Virksomheden hyrer ekstern webudvikler til at tilfoje ekstra
funktioner — der som minimum omfatter en mulighed for, at
kunden selv kan angive ensker til tidspunkter for service.

2. En administrativ medarbejder far ansvar for at give kunden
tilbud og at sammenholde virksomhedens kalender med de
onskede tidspunkter fra kunden og sende bekreeftelse.

3. Virksomheden udarbejder strategi for at oge trafik til hjem-
meside — kreever som minimum Google-segeordsoptimering,
fokus pa sociale medier og eventuelt annoncer.

4. Virksomheden optimerer malrettet digital markedsfering — fx
ved at lave SEQ-artikler for de byer, virksomheden forseger at
ramme for at optimere i forhold til Googles algoritmer.

Guld: 100 procent digitale processer for tilbud
ved integration med ERP-system

1. Virksomheden hyrer projektleder til at drive indfasning.

2. Virksomheden definerer ambition for lesning inkl. krav-
specifikationer og identificerer softwarebehov.

3. Virksomheden vurderer om eksisterende softwarelesninger pa
markedet kan opfylde kravspecifikationer, herunder om flere
softwarelesninger skal kombineres.

4. Projektleder driver indferelse af software herunder integration
med eksisterende ERP-system, s& sager automatisk oprettes i
okonomisystem og vagtplanleegning.

5. Virksomheden optimerer digital markedsfering for at sikre
trafik hjemmeside (trin 3-4 i model "selv" til venstre).

Det kan vaere sveert at fa private kunder til at bruge kontakt-
formular og uploade billeder eller video fremfor at ringe — kan
imodegas ved at gore nye og eksisterende kunder opmaerksomme
pa muligheden og fordele herved.

De fa medarbejdere, som handterer henvendelser fra kunder,
skal have et basalt digitalt kompetenceniveau — kan opnas ved
en enkelt times opleering af webudvikleren.

SEO-artikler skal lebende skrives og vedligeholdes for at generere
nok trafik til hjemmeside, og for at virksomheden dermed kan opna
det fulde potentiale.

Digital markedsfering kan derfor kraeve ekstern support eller
minimum 0,5-1 medarbejder med speciale i sogeordsoptimering,
sociale medier mv.

Der kan senere vere behov for ekstra ressourcer til at vurdere
sager oprettet af kunder, nar der er opnaet en vis tilstromning af
kunder via hjemmesiden.

Kreever en fuldtidsprojektleder til indfasning af software og
integration med ERP-system.

Der er behov for 1-3 medarbejdere til at handtere tilbud, vedlige-
holde hjemmeside og lave malrettet markedsfering inkl. skrive og
vedligeholde SEO-artikler.

Lesning kraever ofte flere forskellige licenser fx 1 licens for til-
bud, 1 licens til webshop/pakkelesninger og 1 licens til integration
med kalender i ERP-system.
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Serligt relevant for

Brancher:
Alle brancher

Storrelse: Andet:
Relevant for alle Alle virksomheder der szelger
virksomheder fysiske produkter

Beskrivelse af forretningsmuligheden

Digitalt salg / Brug af hjemmeside til at fremvise produktportefoljen

Potentiale for din virksomhed

Storstedelen af potentielle kunder besoger hjemmesiden i forbindelse med et eventuelt keb

e For Fyns Smedejerns Trapper er hjemmesiden et vigtigt veerktoj til at formidle kontakten imellem
potentielle kunder og virksomheden. Virksomheden vurderer, at hjemmesiden bliver et vigtigere og
vigtigere salgsveerktej. Det skyldes, at de vurderer, at flere og flere kunder (ikke blot private] finder
dem igennem online research frem for mund-til-ere anbefalinger. Derfor er det en prioritet for virksom-
heden at holde deres hjemmeside opdateret med deres seneste arbejde.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

* Fyns Smedejerns Trapper markedsforer sig selv pa nettet med en hjemmeside, der beskriver og
illustrerer deres kompetencer inden for mange omrader (trapper, altaner, stalkonstruktioner, hegn
osv.). Derudover fremheeves der en raekke eksempler pa virksomhedens arbejde som fx trapper el.
stalkonstruktioner, de har installeret hos specifikke kunder. De kan veere relevante for eventuelle nye
kunder bade private og erhvervskunder.

e Fyns Smedejerns Trapper bruger ogsa hjemmesiden som et 'katalog' til entreprenarer, arkitekter og ov-
rige kunder. Det gor salgsarbejdet lettere, da virksomheden kan inspirere til nye lesninger pa baggrund
af tidligere arbejde.

* Hjemmesiden kan ogsa benyttes i rekrutterings ojemed, da det er muligt for potentielle ansegere at
lzere virksomheden bedre at kende. Det er med til at skabe et bedre match imellem ansoger og virk-
somhed til fordel for begge parter.

¢ Andre virksomheder benytter sig ogsa af deres hjemmesider til aktiv markedsfering, jobopslag mm.
Thyregod, en maskinproducent til landbruget, beskriver deres produkter pa deres hjemmeside. Derud-
over har Thyregod ogsa brochurer og videoer tilgeengelige for potentielle kunder pa deres hjemmeside.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Neesten alle virksomheder

Nogle virksomheder

Kilde: Fyns Smedejerns Trapper; Thyregod

* Fyns Smedejerns Trapper fik tidligere bygget deres hjemmeside af et web-bureau. Ved den
seneste opdatering drog de nytte af deres teette samarbejde med University College Lillebzelt,
hvor en gruppe af studerende kom i praktik hos virksomheden. Her redesignede de hele den
visuelle identitet [hjemmeside, logo, bilreklamer mm.}, imens de sad ude hos virksomheden.

* Detvigtigste i samarbejdet med de studerende var, at skabe en feelles forstaelse for hvilken
identitet virksomheden enskede at fremvise. Da Fyns Smedejerns Trapper producerer unikke
losninger og fokuserer pa et godt handvaerk og en rar kundeoplevelse, var det ogsa disse kva-
liteter, der blev fremhzevet i dialogen med designerne. Virksomheden inddrog andre hjemme-
sider og brands som eksempler og indgik derudover lebende i udviklingen af identiteten for at
sikre den korrekte retning.

Mellem

Investering

1.000-50.000 kr. afhaengigt af kompleksiteten og hvor meget virksomheden udvikler selv

* 1.000 kr.: Lesningen hvor virksomheden benytter et veerktoj som f.eks. Squarespace eller Wix og selv
designer hjemmesiden ud fra allerede definerede skabeloner. Her er den sterste investering meengden
af tid, som den enkelte medarbejder benytter pa at lave hjemmesiden.

* 10.000-50.000 kr.: Er tilstreekkeligt til at fa udviklet en hjemmeside af en professionel webudvikler.
Her er flere frihedsgrader, men hjemmesiden vil ogsa have hejere driftsomkostninger, blandt andet i
forbindelse med opdateringer.

* Derudover ber virksomheden regne med, at medarbejdere skal holde hjemmesiden opdateret labende.
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Sadan kan du gore: Det er vigtigt at seette kunden i centrum og holde hjemmesiden opdateret med nyt indhold

Trin-for-trin aktiviteter

Definer formalet med hjemmesiden og tilgangen til udviklingen Hyr webudvikler og lav indholdet til hjemmesiden Vedligehold og udvikl nyt indhold til hjemmesiden

1. Virksomheden definerer formalet med hjemmesiden og den
visuelle identitet. Dette inkluderer, hvad indholdet pa hjemme-
siden skal veere (beskrivelser af produkter, kompetencer, om
selve virksomheden mm.]. Her kan veere forskellige ambitions-
niveauer, da man enten kan vaelge meget simple lesninger med
et fokus pa tekst og billeder, eller mere komplekse losninger
som fx video eller interaktive elementer.

2. Virksomheden tester den visuelle identitet med eksisteren-
de kunder for at sikre brugervenligheden og at den relevante
information er tilgeengelig, inden hjemmesiden offentliggeres.

3. Virksomheden beslutter sig for, hvorvidt den onsker at bruge
et point-and-click udviklingsvaerktoj (fx Wix eller Squa-
respace), eller at hyre en webudvikler. Fordelen ved eget
udviklingsveerktej er, at det er betydeligt billigere end at hyre
en webudvikler, bade i opstarts- og lebende omkostninger. Dog
stiller det hejere krav til medarbejderen, som skal oprette og
vedligeholde hjemmesiden.

4. Virksomheden investerer i loesningen (point-and-click eller
webudvikleren) og designer selve hjemmesiden, inkl. selve
teksten, keb/indhentning af billeder, udfeerdiggelse af evt.
brochurer, videoer osv. Dette kan veaere omfattende, og man
ber derfor som virksomhed seette tilstreekkelig tid af til at lose
opgaven. Samtidigt skal man serge for at veere grundig, sa man
sikrer, at virksomhedens ansigt udadtil er professionelt.

5. Virksomheden udarbejder strategi for at oge trafikken til
hjemmesiden — Det kreever som minimum Google segeordsop-
timering, fokus p& sociale medier (LinkedIn til erhvervskunder)
og eventueltannoncer afhaengigt af produktportefoljen.

6. Virksomheden optimerer malrettet digital markedsforing — fx
ved at lave SEQ* artikler for de malgrupper, virksomheden forse-
geratramme ved at optimere rangeringen i Googles algoritmer.

7. | takt med at virksomheden zndrer sig, vil det vaere nedven-
digt at opdatere hjemmesidens indhold. Det kan fx veere nye
produkter, som skal p& hjemmesiden. Detinkluderer ogsa, at
virksomheden udarbejder videoer, brochurer, produktinforma-
tion osv. Det er vigtigt lobende at investere i indholdet og den
visuelle identitet, da det kan veere ferstehandsindtrykket for
bade kunder og potentielle nye medarbejdere.

8. Virksomheden kan med fordel definere, hvem der er ansvarlige
for 1) indsamling af gode ideer til senere udvikling; 2] udarbej-
delse af eventuelle business cases ved ny funktionalitet; 3]
Hvem der treeffer beslutninger om opdateringer, og hvor hyppigt
dette tages op.

9. Ud over at opdatere indholdet pa hjemmesiden, nar den er
oppe at kere, er det vigtigt lobende at vedligeholde hjemme-
siden tekniske it-arkitektur. Hvis man har benyttet sig af en
webudvikler, ber man derfor paregne ekstra lobende omkostnin-
ger i forbindelse med at holde hjemmesiden opdateret, da man
ikke nedvendigyis kan foretage endringerne selv.

Barrierer

Det kan veere uoverskueligt og tidskraevende at komme i gang med
at designe virksomhedens egen hjemmeside. Udover at lzere det
digitale veerktej at kende for at opbygge selve hjemmesiden, er det
ogsa meget tidskreevende at skabe selve indholdet.

Virksomheden skal huske at have brugerens behov i centrum. Den
typiske fejl ved designet af hjemmesider er, at virksomheden ensker
at fremhzeve alle de ting, som virksomheden selv mener, er relevante,
frem for hvad brugeren har sterst behov for at vide.

1. Search Engine Optimization

Hvis virksomheden vaelger at benytte sig af en webudvikler, er det
vigtigt at sikre, hvordan den endelige losning skal se ud, inden
man gar i gang. Hver webudvikler har deres egne preeferencer og

stilart, og det er derfor vigtigt at afklare dette, inden man nar for langt i

udviklingen af hjemmesiden.

SEO-artikler skal lebende skrives og vedligeholdes for at generere
nok trafik til hjemmesiden og for at virksomheden dermed opnar det
fulde potentiale.

Digital markedsfering kan derfor kraeve ekstern support eller min.
0,5-1 medarbejder med speciale i sogeordsoptimering, sociale
medier mv.

Der kan vaere et behov for at indga i et samarbejde med eksterne
partnere i forbindelse med udviklingen af indholdet til hjemmesi-
den. Det kan veere videofotografer, tekstforfattere eller en web-
udvikler til eventuelle nye funktionaliteter. Man skal derfor regne
med yderligere lobende omkostninger i forbindelse med drift og
videreudvikling af hjemmesiden.
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Serligt relevant for

SMART-lesninger / Udvikler nye velfeerdslosninger med SMART-installationer

Potentiale for din virksomhed

Storrelse: Andet:
e Elinstallation * Relevant for bade sma, e |kke relevant
* WS og blikkenslagere mellem og store virksom-
e Anden installation, herunder heder.
sikringsvirksomheder,
lasesmede mv.

Brancher:

Beskrivelse af forretningsmuligheden

Forventes at vakste til at udgore ca. 20-30 procent af omszetningen indenfor fa ar

e SIF Gruppen forventer en kraftig veekst inden for omradet med SMART-losninger, inkl. losninger til
velfeerdsomradet. | ojeblikket udger omradet mindre end 5 procent af omsaetningen, men det
forventes at vokse til at udgere ca. 20-30 procent af omsaetningen indenfor blot fa ar.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning nzeste side)

* SIF Gruppen er blandt de forende i installationer til velfeerdssektoren i Danmark fx plejehjem.

* SIF Gruppen har udviklet en lesning til et plejehjem, der sikrer, at demente borgere ikke beveeger sig udenfor
uden at veere under opsyn. Det sker ved, at SIF Gruppen har opsat sensorer pa derene, sa det fra centralt
hold kan ses, nar derene abnes.

* Virksomheden har ogsa god erfaring med et gulv, som kan overvage, hvorvidt borgeren er faldet i boligen,
sa personalet hurtigt kan reagere, safremt det sker. Gulvet kan derudover forudsige sygdomme, som fx
bleerebeteendelse, idet det gor det muligt at se, hvor mange gange den enkelte borger gar pa toilettet.

* SIF Gruppen har etableret et Living Lab, som er en kopi af en plejebolig. Her er det muligt for installaterer og
kunder at se og afpreve produkter. Det har medfert, at virksomheden bedre kan evaluere produkter pa mar-
kedet og er blevet langt klogere pa hvilke lasninger, der er relevante for brugerne. Samtidigt kan potentielle
kunder blive introduceret til den konkrete losning og fa et bedre indblik i fordelene ved den mulige losning.

* Tilbagebetalingstiden for en velfeerdslesning kan veere helt ned til 1,5 maned. Det geelder eksempelvis,
nar lesningen muligger, at borgeren kan blive boende i eget hjem fremfor at flytte pa plejehjem. Det kan
desuden vaere med til at oge livskvaliteten og sikkerheden for den enkelte borger.

*Andre virksomheder er ogsa begyndt at arbejde med SMART-lesninger, men SIF Gruppen er langt fremme
inden for velfeerdsomradet grundet flere ars investeringer.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: SIF Gruppen

Noglen til gode velfeerdslesninger inden for installationsbranchen er at forsta brugernes
behov. Her er det vigtigt, at virksomheden har fokus p3, at lesninger typisk skal benyt-
tes af to mélgrupper: 1] eeldre borgere, som typisk ikke er steerke til teknologi og 2) Mellem
sundhedspersonale fx SOSU-assistenter, som ikke nedvendigvis har tiden til at seette
sig grundigtind i nye systemer, da der er mere presserende behov.

Selve teknologien (sensorer, apps mm.) eri hastig udvikling, og det er derfor vigtigt, at
virksomheden holder sig opdateret pa de nyeste lasninger, sa det er muligt at levere
konkurrencedygtige installationer.

Der er forskellige muligheder for at afsege markedet for potentielle produkter. Den
nemme lesning er at undersege udbuddet fra grossister. Alternativt kan virksomheden
selvimportere produkter blandt andet fra Kina. Her kraever det, at virksomheden selv er
opmaerksom pa at overholde geeldende lovgivning.

Investering

Fra fa tusinde kr. op til 5 mio. kr. afheengigt af ambitionsniveau — dertil kommer medarbejdernes tid

e Fa tusinde kroner: Malrettet indkeb af SMART-lesningsudstyr som sensorer, brugerflader osv. kan
veere en billigindgang i SMART-verdenen, sa installaterer kan blive vant til at arbejde med de nye
losninger og se mulighederne for slutbrugeren.

* 3-5 mio. kr.: Investering i en premium-lesning tilsvarende SIF Gruppens Living Lab, evt. med egen
import af enheder for at veere leengst fremme pa omradet.

* +2 medarbejdertimer om ugen for noglemedarbejdere, sa virksomheden opbygger kompetencer
inden for omradet, blandt andet hvilke enheder der ber kebes, og hvordan de installeres.
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Sadan kan du gore: Det er centralt at opbygge kompetencer til at forsta og radgive slutkunden om muligheder

Trin-for-trin aktiviteter

g::sir:gg AL L B DA G SR I S i Forsta kundens specifikkebehov og tilpas lesningen Seelg og installér lesningen, vaer aben for nye muligheder

1. Virksomheden kortlaegger, hvilke forretningsomrader

(fx velfeerd, kontormiljeer, boliger) den ensker at udbyde
SMART-lesninger til. Beslutningen afhaenger af, om virksomhe-
den ensker at servicere nye kunder eller yderligere losninger til
eksisterende kunder. Det er vigtigt, at virksomheden malretter
indsatsen til den pageeldende kundegruppe. Ved at veelge mal-
gruppen forst kan virksomheden undersege deres behov for at
finde de rette produkter.

2. Virksomheden uddanner medarbejderne til at kunne radgive

slutkunden i de teknologiske muligheder og fordele herved.
Det kan virksomheden gore igennem officielle kurser, eller ved
selvat undersege nye teknologier, devices osv. Derudover kan
virksomheden med fordel dele materiale om nye teknologier,
produkter og use-cases. Det kan fx veere gode historier fra

3. Virksomheden indgér i dialog med kunden — det kan vaere

embedsfolk, ledelsen af virksomheder eller offentlige
organisationer. Her er det vigtigt at forsta, hvad der er de
storste udfordringer for kunden, og hvordan de SMART-losnin-
ger, virksomheden har valgt at specialisere sig inden for, kan
veere med til at gore hverdagen lettere. Det ber understreges, at
der kan veere mange forskellige lesninger til samme problem.
Typisk vil kunden ikke veere klar over de mange muligheder og
fordele ved teknologien, som fx at spare tid for plejepersonale
eller oge sikkerheden for borgeren.

. Virksomheden involverer slutbrugeren for at sikre en rele-

vant og brugervenlig losning, der fungerer i hverdagen. Uden
inddragelse af slutbrugeren, er der en risiko for, at lesningen
ikke passerind i arbejdsgange og opnar de enskede fordele.

5. Virksomheden giver et samlet tilbud. Ved at alle relevante

personer har veeret inde over processen, er der en langt hojere
chance for, at installationen bliver en succes.

. Ved opstningen og den dertilherende test af installationen

kan der dukke nye ideer og losninger op, hvor virksomheden
kan tilbyde yderligere services. Her er det vigtigt at veere
kreativ. Et eksempel kan vaere beveegelsessensorer malrettet
lysstyring, som ogsa kan bruges til at indikere rengeringsbe-
hoveti et givent lokale fx pa et badeveerelse, da det er muligt
at se, hvor hyppigt lokalet er blevet benyttet efter den seneste
rengoring,

kunder. En stor del handler dog ogsa om at opbygge praktisk
erfaring med losninger.

Barrierer

Det kan vzere udfordrende at indga et samarbejde med offentlige
organisationer grundet de heje udbudskrav. Derfor bor virksomhe-
den ogsa veere dben for at se pa lesninger inden for andre omrader,
iseer blandt det private erhvervsliv, hvor der typisk er kortere og
mere simple beslutningsprocesser.

Mulighederne inden for SMART-losinger kan vaere overvaldende. Undga lange moder og kravspecifikationer og fokuséri stedet pa
Derfor er det vigtigt, at virksomheden har fokus pa at prioritere specifikke  at skabe en forstaelse for produktet og mulighederne hos kunden.
forretningsomréder (velfaerd, kontormiljeer osv.). Kombinationen af et Virksomheden kan fx etablere en udstilling af mulighederne.
hejtinnovationstempo og bredden af muligheder eger risikoen for, at
virksomheden ikke finder frem til konkrete og brugervenlige losninger.
Dermed risikerer virksomheden at bruge lang tid pa research og andre
omkostningsfulde aktiviteter.

Der kan vaere modstand blandt medarbejdere, som skal anvende
lesningen dvs. eksempelvis plejepersonale. Lederen vil ofte skulle
drive indferelsen af en SMART-lesning. Nogle medarbejdere, som

skal anvende lesningen, oplever eendrede arbejdsgange som en
udfordring. Her er det vigtigt, at inddrage medarbejdere i processen og
at fremhaeve bade de organisatoriske fordele som tidsbesparelser og
brugerens fordele som eget sikkerhed og bedre service.

Grossister har ikke altid de nyeste produkter, og det kan veere kom-
pliceret selv atimportere. Virksomheden kan derfor med fordel indga et
partnerskab med grossist(er) for at 8 adgang til relevante SMART-los-
ninger.
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56 / Installation af indendors antenneanlaeg, der sikrer 5G-mobildaekning

Seerligt relevant for Potentiale for din virksomhed
Brancher: Storrelse: Andet: Installation af DAS-anlaeg udger ca. 25-35 procent af KM Telecoms omszetning efter ca. 10 ar
* Elinstallation * Relevant for mellem og store * Virksomheder specialiseret i
virksomheder. telekommunikation. D

Markedet for installation af DAS-anlzeg, der er kompatible med 56, vil vaekste meget de kommende 3ar.
Det er derfor et attraktivt marked at indtreede pa med potentiale for veesentligt hojere omsaetning.
Virksomheden kan installere DAS-anlaeg, sa de er kompatible med 5G. 56 har et keempe potentiale,
fordi det er hurtigt og stabilt. Af den grund er forventningen, at WiFi i fremtiden bliver erstattet med 5G.
Samtidig er 5G seerligt relevant for loT-devices, som kraever hejere hastigheder og bedre daekning.

e KM Telecom har selv ca. 120
ansatte.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning nzeste side)

KM Telecom er forende p& omrédet for installation af indenders antenneanleeg (s&kaldte DAS-anlaeg)
og har arbejdet med detica. 10 ar. KM Telecom installerer DAS-anlaeg, der er kompatible med 56.

* Byggerier bygges i dag teettere og bedre isolerede end tidligere som folge af eendringer i bygnings-
reglementet. Bygninger har nu energiruder med metallisk film, isolering af lette konstruktioner
med dampbremse af metalfolie, og generelt konstruktioner, der er tykkere og tungere end tidligere.
Kombinationen af teette byggerier, facader med specielle materialer og mange mennesker betyder,
at mobildaekningen kan have sveert ved at treenge igennem, og dermed at den indenders mobildaek-
ning bliver darlig og ustabil. Formalet med et DAS-anlzeg er atimedekomme den udfordring og at sikre
optimal og permanent indenders mobildaekning.

 DAS-anleeg kan veere aktuelt at have i kontorbygninger, hoteller, parkeringskeeldre, shoppingcentre,
messecentre, banegarde, arenaer, metroer, tunneller, sygehuse og universiteter.

* Forventningen er, at DAS-anleeg pa sigt vil erstatte internetroutere mv. de steder, hvor der ikke ellers
kan opnas stabil og permanent mobildaekning.

Virksomheden skal skaffe kompetencer inden for installation og opseetning af DAS-anleeg @
via rekruttering.

Installation af DAS-anleeg forudseetter, at installateren kan koble det op p& mobiloperate-

rernes netveerk. Virksomheden skal derfor have foden indenfor hos minimum én af de tre

danske mobiloperaterer: TDC NET, Telia/Telenor og 3.

Markedet for indenders antenneanleeg er derudover preeget af, at kunderne oftest er store

virksomheder eller offentlige institutioner. Forretningsmuligheden kraever derfor ogsa et

steerkt salgsapparat, som har kompetencerne til at udarbejde tilbud i overensstemmelse

med udbudsregler. Alternativt kan der investeres i ekstern hjzelp.

Investering

Ca. 250.000 kr. til radio samt len til specialister inden for DAS-anlaeg

 Ca. 250.000 kr.: Radio til maling af om DAS-anleegget er opsat korrekt, sa hele bygningen har optimal
mobildaekning.

* Rekruttering af specialister: Virksomheden skal bade tage hojde for den lon, som nye medarbejdere
skal have, og den tid, som virksomheden skal bruge pa rekrutteringen.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: KM Telecom.
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Trin-for-trin aktiviteter

Sadan kan du gore: Installation af DAS-anleeg kraever hoj specialisering

Skaf de rette kompetencer ogopsat salgsapparat Investér i udstyr og fa foden indenfor hos mobiloperatererne Investér i salgsarbejdet og indga i partnerskaber

1. Virksomheden rekrutterer kompetencer inden for installa-
tion og opsaetning af DAS-anlaeg. Det er et omrade, der er sa
specialiseret, at efteruddannelse ikke vil vaere tilstreekkelig.
Virksomheden skal derfor rette fokus mod rekruttering af spe-
cialister, som ogsa kan vejlede kunderne pa omradet. Udnyt
de forskellige jobplatforme som fx Jobindex og Jobfinder, og
SoMe-kanaler som fx LinkedIn. Det kan veere sveert at tiltraeekke
arbejdskraft, og virksomheden skal derfor overveje, hvordan
den kan skille sig ud for jobsegende som en attraktiv arbejds-
plads.

2. Virksomheden opsatter et staerkt salgsapparat. Dette
indebeerer tre ting: 1) Udbudsretlig ekspertise, da mange af
opgaverne udbydes via udbud. Virksomheden skal derfor
rekruttere medarbejdere, der har udbudsretslig forstaelse og

erfaring i skriftlig udarbejdelse af tilbud.2] Netveerk. Virksomhe-

den skal forsege at rekruttere medarbejdere, der har eksiste-
rende netvaerk blandt sterre kunder og mobiloperatererne.3)
Systemer. Virksomheden sikrer, at kunderelations-styringen
(CRM-systemet) fungerer optimalt, og at de har adgang til

relevante udbudsplatforme (fx EU Supply, Udbudsportalen).

3. Virksomheden investerer i det rette udstyr. Virksomheden
skal investere i blandt andet en radio til ca. 250.000 kr,, der kan
male, om DAS-anleegget er opsat korrekt, sa hele bygningen har
optimal mobildeekning.

4. Virksomheden skal kunne koble DAS-anlzggene op pa mo-
biloperaterernes netvaerk — TDC NET, Telia/Telenor og 3. Dette
kreever tilladelse fra mobiloperatererne. Virksomheden skal
derfor henvende sig til mobiloperatererne og demonstrere, at
den har alle de rette kompetencer, som det krsever at installere
DAS-anleeg.

5. Virksomheden lzegger en strategi for, hvordan den tilgar
markedet. Virksomheden identificerer kunderne og prioriterer
herefter, hvilke opgaver der bydes ind pa ferst. Her kan virksom-
heden med fordel prioritere mindre opgaver, som kan fungere
som referencer i forbindelse med senere tilbudsprocesser
for sterre kunder. Det er bade muligt at installere DAS-anleeg i
forbindelse med opferelse af bygninger, samt efter de er opfort.
Deter dog lettere og billigere i forbindelse med opferelsen af
bygningen.

6. Virksomhedens salgsteam udarbejder generisk salgsmate-
riale for at professionalisere og optimere salgsprocesser.
Virksomheden har dermed et udgangspunkt for salgsmateria-
let, som efterfolgende kan tilpasses efter behov. Virksomheden
opdaterer lobende salgsmaterialet med referencer fra tidligere
udferte opgaver.

?. Virksomheden soger partnerskaber inden for bygningsentre-
priser, sa den kan byde pa opgaver, som det ellers ikke havde
vaeret muligt at byde pa.

Barrierer

Nogle kunder overvejer forst muligheden for DAS-anlzeg, nar
bygningerne er opfert, hvorefter installationen bliver dyrere. Det
er derfor meget vigtigt, at salgsteamet reekker ud til kunderne tidligt
i byggeprojekterne. Virksomheden kan med fordel labende skanne
markedet for projekter i bygge- og anleegsbranchen.

Der er fa, store udbydere af DAS-anlag pa markedet. Det kan
derfor veere et sveert marked at treede ind pa. For atimedekomme
den udfordring kan virksomheden starte med at fokusere pa de
mindre opgaver.
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Serligt relevant for

Automatisering og robotter / Brug af droner til bygningsinspektion, kortleegning og som grundlag for malinger

Potentiale for din virksomhed

Brancher: Storrelse: Andet:
Bygge- og anleegsvirksom- Relevant for bade sma, Ikke relevant
heder mellem og store virksom-

heder

Beskrivelse af forretningsmuligheden

* En norsk radgivningsvirksomhed inden for bygge- og anleegsbranchen bruger droner til inspektioner og
som grundlag for malinger af 3D-modeller i fotogrammetri-softwareprogrammer.

* Inspektioner: Ved hjeelp af dronerne kan virksomheden foretage inspektioner, som ellers havde veeret
besveerlige eller decideret umulige.

* 3D-modeller: Herudover kan virksomheden bruge de billeder, som dronerne tager, il at lave meget
nejagtige 30-modeller ved hjeelp af fotogrammetri-softwareprogrammer som fx Pix4Dmapper, Agisoft
Metashape eller DroneDeploy. | disse softwareprogrammer kan virksomheden foretage nojagtige malin-
ger af laengder, dimensioner, arealer og volumener, og sammenligne dataseet fra forskellige tidspunkter.
3D-modellerne kan let og hurtigt deles blandt medarbejderne.

* Den norske radgivningsvirksomhed bruger droner og fotogrammetri i 10-20 procent af deres projekteri
Norge, og har ca. 40 droner af modellen DJI Phantom 4 RTK i deres norske afdeling.

e Andre virksomheder bruger ogsa droner til inspektion af heje steder som tagrender, kviste, bygningsde-
le mv,, hvor dronen kan give et overblik og veere med til at spare omkostninger til lifte eller stilladser.

» Virksomheder bruger ogsa droner i forbindelse med svejsning. Visuelle inspektioner af kedler involverer
normalt stilladskonstruktion, men med droneinspektioner kan virksomheden hurtigt fa overblik og
opdage slid, skader og aflejringer, inden stilladskonstruktionen rejses.

* Sikringsvirksomheder bruger ogsa droner til at optage videoer af indbrud, mens de sker.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: Anonym virksomhed.

Den norske radgivningsvirksomhed sparer meget tid i de 10-20 procent af deres projekter, hvor de
bruger droner og fotogrammetri

* Den norske radgivningsvirksomhed bruger i dag droner og fotogrammetri i 10-20 procent af deres
projekteriNorge — og tallet er stigende.

Virksomheden oplever, at brugen af droner og fotogrammetri har betydet, at deres medarbejdere sparer
meget tid, og at de nu eri stand til at lese opgaver, som de tidligere har indkebt eksternt.

Tidligere risikerede virksomheden at skulle tilbage til en lokation gentagne gange for at skaffe yderligere
data. | dag far de al data — og mere til — fra start vha. dronernes billeder og fotogrammetri-software.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning nzeste side)

Virksomheder kan relativt simpeltindfere brugen af droner og fotogrammetri.

Virksomheden skal kortlaegge, hvor den kan gaore brug af droner og fotogrammetri til at effektivisere.
Detkan fx veere ifm. inspektioner af sveert tilgaengelige steder eller ifm. landskabsmalinger.
Derfindes forskellige drone-modeller og fotogrammetri-softwareprogram pa markedet. Derfor skal
virksomheden vurdere, hvilken type, der passer bedst til dem.

Derudover er det vigtigt, at medarbejdere har den nedvendige viden til at navigere i fotogramme-
tri-softwaren. Her kan virksomheden tilkebe opstartskurser sammen med fotogrammetri-software..
Virksomheden skal ogsa undersage, hvilke regelszet der geelder for den droneflyvning, som den vil
foretage, og serger for at overholde relevante regler. Det kan fx indebaere at registrere virksomheden
som droneoperater pa virk.dk eller droneregler.dk eller at gennemfere online treening og test.

Investering

Ca. 31.000-68.000 kr. til drone samt licens og opleering til en medarbejder og varierer efter valg af

drone, fotogrammetri-software, opstartskursus og online teoriundervisning.

* Ca. 10.000-45.000 kr. for en drone, der kan tage billeder i ordentlig kvalitet. Prisen er blandt andet
afgorende for kvaliteten af dronens GPS. Af dronemaerker findes blandt andet DJI og SwellPro.

* Fraca. 18.000 kr. per ar for en licens til et fotogrammetri-softwareprogram s&som fx Pix4Dmapper,
Agisoft Metashape eller DroneDeploy.

* 1.000-2.000 kr. per medarbejder for opstartskursus i fotogrammetri-software.

¢ 2.000-3.000 kr. per medarbejder for online teoriundervisning, som er obligatorisk for at tage Trafik-
styrelsens onlinetest.
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Sadan kan du gore: Fokus pa lebende at udvide brugen af droner og fotogrammetri til flere dele af virksomheden

Trin-for-trin aktiviteter

Skab et overblik over hvor i virksomheden, der kan optimeres vha. P Klzed medarbejderne pa til opgaven og optimér lebende
. Investér i det rette udstyr .
droner og fotogrammetri arbejdsprocesserne

1. Virksomheden identificerer, hvor der er mulighed for at opti-
mere arbejdsgangene ved brug af droner og fotogrammetri.
Droner kan fx bruges i forbindelse med:

* Inspektioner af steder, som ellers er besveerlige at komme til.

* Kortleegninger af geografiske omrader.

* Udarbejdelse af 3D-modeller i fotogrammetri-software. Base-

ret pa 3D-modellerne kan virksomheden foretage nojagtige
malinger af leengder, dimensioner, arealer og volumer.

2. Virksomheden investerer i en eller flere droner afhangig af,

hvor stort potentialet er for effektivisering.

* For ca. 10.000 kr. kan virksomheden kebe en drone ved navn
DJI Mavic 2 Pro, som har et fint kamera, men som ikke har en
god GPS. Ved brug af denne drone skal virksomheden derfor
veere opmaerksom pa at fastsaette kontrolpunkter i fotogram-
metri-softwaren. Det er mere tidskreevende end at bruge en
dyrere drone med en god GPS, men det er en relativt simpel
proces for den medarbejder, der far et kursus i fotogramme-
tri-software.

e For ca. 45.000 kr. kan virksomheden kobe en drone ved
navn DJI Phantom 4 RTK, som har et godt kamera og en god
GPS. Narbillederne fra denne drone uploades i fotogramme-
tri-software, har de automatisk meget preecise koordinater, og
3D-modellerne og mélingerne bliver derfor meget nejagtige.

. Virksomheden investerer i licenser til fotogrammetri-soft-

ware. Virksomheden skanner markedet for fotogrammetri-soft-
ware for at finde den licenslesning, der passer bedst til virksom-
hedens behov. Det kan eksempelvis variere efter 1] typen af
fotogrammetriopgaver virksomheden vil lese, 2] antal licenser
virksomheden har brug for og 3] om der er behov for forskellige
typer af licenser til forskellige medarbejdere. Af eksisterende
softwarelosninger findes blandt andet Pix4Dmapper, Agisoft
Metashape og DroneDeploy.

4. Virksomheden udpeger en medarbejder, som skal vare virk-
somhedens ekspert inden for droneflyvning og fotogramme-
tri og kleeder vedkommende pa til opgaven:

* Fotogrammetri-software: Virksomheden keber et opstarts-
kursus i virksomhedens fotogrammetri-software (fx Pix4D-
mapper) til den medarbejder, som virksomheden har udpeget
som ekspert.

* Droneflyvning: Virksomheden serger for, at den udpegede
medarbejder lever op til de regler, der er for droneflyvning.
Reglerne afheenger blandt andet af dronens veaegt, og kan fx
omfatte 1) krav om registrering af virksomheden som drone-
operater pa virk.dk eller droneregler.dk, 2) krav om gennem-
forelse af online treening og tests, og 3] krav om gennemfo-
relse af praktisk selvtreening i et sikkert omrade. Reglerne
kan findes pa Trafikstyrelsens hjemmeside om droneregler:
www.droneregler.dk

5. Virksomheden overvejer lobende, om brugen af droner og
fotogrammetri kan udvides til andre opgavetyper eller til
flere medarbejdere. | takt med, at virksomheden far opbygget
ekspertise inden for droneflyvning og fotogrammetri, kan virk-
somheden eksperimentere med droner og fotogrammetri i an-
dre dele af virksomheden. Virksomhedens udpegede ekspert
kan fx opleere andre medarbejdere i at foretage droneflyvninger
i mindre projekter for at fa frigjort tid til sterre projekter.

Barrierer

Nedvendigt med saerlige tilladelser i forbindelse med droneflyv-
ninger over mennesker. De fleste dronetyper ma ikke overflyve
mennesker uden seerlig tilladelse, og virksomheden skal derfor
vaere opmeerksom pa, om dette kan veere et problem for en planlagt
droneflyvning. Hvis det er tilfseldet, skal virksomheden sege om
operationel tilladelse hos Trafikstyrelsen. Lees mere herom pa www.
droneregler.dk.

39/ FREMTIDENS FORRETNING



]

Automatisering og robotter / Automatisering af produktion af komplekse emner

Seerligt relevant for Potentiale for din virksomhed
Brancher: Storrelse: Andet: Har pa nogle produktioner lonomkostninger pa fa procentdele af salgsprisen
* Smede- og metalvirksom- * Alle storrelser af virksom- e Virksomheder med et fokus  KP Components automatiserer produktionen i en sddan grad, at len udger ned til kun fa procentdele
heder heder pé produktion af standardi- af salgsprisen i visse produktioner, pa trods af hej kompleksitet. Det er fordi KP Components har et
* Maskinfremstilling, -repara- serede emner konstant fokus pa at automatisere processer.
tion og engroshandel * En af de lanomkostninger, det er muligt at reducere/spare er operataren, fordi manuelle processer

fiernes. Fjernes en hel operater kan man regne med en besparelse pa ca. 300.000-400.000 kr. (kan
variere pba. anseettelsesforhold). S&fremt medarbejderen frigeres delvist, abner dette op for evrige
opgaver i stedet.

* Automatiseringen bidrager til at sikre et hojere kvalitetsniveau med feerre fejl og uregelmaessigheder

* KP Components er forende inden for automatiseret produktion af komplekse emner, sdsom hydrauliske samt en eget konkurrenceevne, hvilket har medfert hejere markedsandele og flere medarbejdere.
komponenter til traktorer og entreprenermaskiner, dele til skibsmotorer og procesindustrien.

 KP Components automatiserer altid sa meget som muligt af en given produktion. Virksomheden kigger
efter hvilke manuelle procestrin, der kan automatiseres. Formalet med automatisering er at forbedre
konkurrenceevnen og veere blandt markedslederne.

* Det konstante fokus p& automatiseringsmuligheder ses p& to méder: 1) ved at virksomheden har struk-
tureret og stremlinet sin tilgang til design og opseetning af produktionsprocesser og 2] ved at virksom-
heden udvikler business cases for produktionsforlebene lobende

Beskrivelse af forretningsmuligheden

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

» KP Components foretager en kortlegning af alle nye processer og vurderer i hvert eneste trin
af produktionen, hvorvidt det er muligt at automatisere ét eller flere manuelle trin. Hvis der er
en mulighed for automatisering, udarbejdes en business case. Mellem
* Business casen kan enten vaere bestemt ud fra en forventning om en oget fortjeneste,
baseret pa eget afseetning, eller en besparelse i form af lavere bemanding.
* Safremt beregningen viser et potentiale for automatisering, tager KP Components kontakt til
automatiseringskonsulenter, hvorefter en specifik lesning bliver udviklet og installeret.

* Andre virksomheder, sdsom Maskinfabrik Silkeborg Spantagning, har installeret et Flexible Manufactu-
ring System (FMS), som er et fuldautomatisk system baseret pa et hejlager med robotstyrende enheder
og pallehylder. Systemet handterer alle aktiviteter fra ravarer til feerdigvarer samt lagerplads til veerktej
og varelager.

Investering

Op til 1,2 mio. kr. for automatisering af manuelle processer per operaterplads
* Investeringens storrelse afhanger typisk af, hvor mange medarbejdere, der afleses af robotter. For
hver operaterplads virksomheden afleser med en robot, vil det typisk kunne betale sig at investere
i automatisering pa op til 0,9-1,2 mio. kr,, svarende til omkostningen ved operaterpladsen (ved tre-
Hvor udbredt er forretningsmuligheden? holdsskift).
* Investeringen gar til selve robotten samt til installation og lebende drift- og vedligeholdsomkostninger.
. » Herudover skal virksomheden tage hejde for afskrivningen af robotten, og eventuelle omkostninger i

forbindelse med tabt produktivitet i perioden, hvor robotten bliver installeret.
Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: KP Components; Silkeborg Maskinfabrik.
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Trin-for-trin aktiviteter
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Sadan kan du gore: Business casen er vigtig for, om virksomheden skal automatisere

Beslutningsprocessen for at automatisere

1.

Barrierer

Kortleeg den samlede produktionsproces,
inklusiv i hvor hej grad de enkelte trin er repetitive.

. For hverttrin, der potentielt kan automatiseres, skal der laves en business case. Business casen

skal som minimum indeholde folgende:

* Den forventede ogede omsatning ved afsatning af yderligere varer, safremt eftersporgslen er der.

* De estimerede primare og sekundzere besparelser som folge af automatiseringen af en proces.

* Dette er typisk lonnen til operateren og skal derfor tage hejde for den fulde omkostning dvs. inklu-
siv pension, feriepenge osv. Derudover giver en automatiseret produktion en sterre konsistens i
produktet og feerre fejl samt et lavere materialespild.

* Omkostninger forbundet med selve installationen af robotten, dvs. de direkte omkostninger ved
finansiering af robotten, radgivningstimer hos en konsulentvirksomhed til design og installation af
lesningen samt tab af produktivitet under selve installationen.

* Driftsomkostninger til robotten inkl. vedligehold, uddannelse af medarbejdere, stramforbrug.

* Afskrivning af robotten i forbindelse med slid.

. Evaluérbusiness casen. Safremt det er fordelagtigt at automatisere processen, tager virksomheden

kontakt til en konsulentvirksomhed specialiseret i udvikling og installation af automationslesninger.

Den eksterne partner designer lasningen og installerer denne. Ved indfasningen vil der vaere et
behov for enten at flytte, omskole eller opsige den/de afleste medarbejder(e]. Derudover vil der vaere
krav om lebende vedligehold af automatiseringslosningen.

Narvirksomheden automatiserer arbejdsgange, er der en risiko for, at det kun er muligt at reducere
arbejdsmeengden for en medarbejder delvist. | sédanne tilfselde vil det ikke nedvendigvis kunne
betale sig at automatisere fra et okonomisk perspektiv, da den pageeldende medarbejder stadig skal
lose sine ovrige opgaver og dermed ikke nedvendigvis bliver aflest af en robot. Virksomheden skal dog
ogsa tage hojde for andre potentielle fordele ved automatisering eksempelvis aget kvalitet.
Administrationen i virksomheden skal have de rette kompetencer og tiden til at lave en business case
for besparelsen.

Eksempel pa en forsimplet business case

Oversigt (Arsbasis) Uden automatisering Med automatisering
Antal operatorer 2 operatorer 1 operator

Medarbejderomkostninger 2.100.000 kr. 1.050.000 k.
(treholdsskift)

Investering i automatisering : 3.000.000 kr.

Tilbagebetalingstid

Automatiseringen medforer en besparelse af medarbejderomkostninger pé 1.050.000 kr. Ved en
investering i automatisering pa 3 mio. kr., vil tilbagebetalingstiden da vzere ca. 3 ar.

Investeringsovervejelsen kan nuanceres yderligere ved at inddrage

+ Den forventede egede omsatning ved afszetning af yderligere varer, safremt
efterspergslen er der.

De forventede sekundzre besparelser, fx en reduktion i den
interne kassation

Omkostningerne forbundet med installationen af robotten,
fx fald i produktivitet under installation

Driftsomkostningerne
af robotten

Afskrivning
af robotten

Forventes at gore investeringsovervejelsen mere attraktiv ved atinddrages

Forventes at gore investeringsovervejelsen mindre attraktiv ved atinddrages
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Sarligt relevant for

3D-print / 3D-print anvendes til at visualisere modeller og udvikle nye ideer

Potentiale for din virksomhed

Storrelse: Andet:
e Alle typer af virksomheder * |kke relevant

Brancher:
e Alle brancher

Beskrivelse af forretningsmuligheden

* ODIN Engineering har valgt atinvestere 3D-print, som de bruger til 1) at udarbejde salgsprototyper og 2)
til udvikling af medarbejdernes kompetencer inden for 3D-modellering og print. P leengere sigt har ODIN
Engineering et enske om at 3D-printe i metal og ikke blot plast.

e | forhold til prototyper gor 3D-print det muligt at visualisere emner til fremstilling i meder og lign., sa
kunder og kollegaer kan fornemme det feerdige produkt og diskutere evt. eendringer, inden det szettes i
produktion.

* Da 3D-printere til plast er relativt billige, giver det ogsa medarbejderne en chance for selv at udvikle
deres kompetencer og udvikle mange nye ideer og tiltag til produktionen, da de hurtigt kan ga fra idé til
prototype. Dette kan optimere produktionen og er med til at skabe besparelser.

* Deter muligt at printe i mange forskellige materialer. Det kan veere alt fra normal plast til udgaver, som er
kulfiberarmeret, eller som er vandopleseligt. De har benyttet deres nuveerende printeri 2.500 timer.

* Andre virksomheder som fx KP Components benytter sig ogsa af 3D-print, blandt andet ved produktion
af vandopleselige fiksturer, som oger produktiviteten markant, idet fiksturen er meget let at fjerne, uden
at gore skade pa emnet. Fremstilling af visse fiksturer tog tidligere flere uger, men kan nu geres pa én
dag.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder

Kilde: ODIN Engineering; KP Components

Neesten alle virksomheder

Den forste printer til ca. 15.000 kr. betalte sig hjem pa én ud af mange medarbejderideer

* ODIN Engineerings 3D-printer sparede dem for en uges arbejde og ca. 18.000-20.000 kr. ved at lave
en fiksturi 3D-printet udgave, hvor det ikke var lykkedes at lave en tilfredsstillende lesning i stal.

e Virksomheden kan oge produktiviteten med 3D-printeren baseret pa lesninger blandt medarbejderne.
Dette er blandt andet sma tilfejelser til maskinerne som fiksturer til produkter, afskaermninger mm.

e Virksomheden kan ogsa oge salget ved at benytte sig af en 3D-printer. Dette er blandt andetigennem
fysiske illustrationer af modeller, frem for fremvisning i et 3D-program.

* Printeren medforer ogsa en stigning i kompetencerne blandt medarbejderne, sa virksomheden er klar
til den lebende udvikling inden for omradet.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

* ODIN Engineering kebte originalt en 3D-printer i'hobbyklassen’ (10.000-15.000 kr.) for at
vurdere relevansen og nytten i produktionen. Virksomheden fik en masse leering bade i forhold
til muligheder af brugen i virksomheden men ogs3 i forhold til driften af en 3D-printer.

 Derermange faktorer, som kan have indflydelse pa kvaliteten af printet f.eks. temperaturen i
lokalet, luftfugtighed, printhastighed osv.

* ODIN Engineering investerede derefteri en mere kompleks 3D-printeri omegnen af 200.000 —
300.000 kr. og fik en succesrate pa deres print pa ca. 95 procent, hvor den for var 10 procent.

Investering

Ca. 3.000 kr. — ca. 3 mio. kr. for en 3D-printer og eventuelle udgifter til uddannelse

e Ca.3.000 kr. —25.000 kr. til en 3D-printer i plast til "hobbybrug".

e Ca.25.000 kr. — 500.000 kr. for professionelle 3D-printere til plast med avancerede features.

* Ca. 500.000-3 mio. kr. for 3D-printere beregnet til produktion af emner i metal.

¢ Udoverinvesteringen i selve printeren, kommer tid brugt pa opleering i brugen. Derudover er der
omkostninger til materialer, vedligehold mm. af udstyret.
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Sadan kan du gore: Tilbud via hjemmeside kan implementeres pa tre forskellige mader

Trin-for-trin aktiviteter

Bronze: "Hobby"-printeren til at fostre nye
ideer

1. Virksomheden kravspecificerer de potentielle behov, som en
3D-printer skal opfylde. Som minimum sterrelsen pd emnerne,
hvilke egenskaber materialet skal opfylde, samt hvor bruger-
venlig printeren skal veere.

2. Virksomheden keber en 3D-printer og szetter den op - typiski
et lettilgaengeligt omrade.

3. 1-2 medarbejdere far ansvar for printeren inkl. drift og vedlige-
hold. Disse medarbejdere er nedt til at investere dele af deres
arbejdstid i perioder (1-2 timer om ugen), for at kunne betjene
printeren produktivt.

4. De ovrige medarbejdere involveres pa frivilligbasis fx en
3D-print "klub", hvor man kan fa sparring og feedback pa bru-
gen af 3D-printeren i forretningsgange.

Selv: Den professionelle 3D-printer i plast
malrettet virksomhedens behov

1. Virksomheden har identificeret en raekke konkrete behoy,
som ikke kan opfyldes ved en billig 3D-printer. Dette kan
blandet andet veere behovet for specifikke filamenter, et behov
for mere konsistent output osv.

2. Medarbejderne, som er ansvarlige for 3D-printeren, underse-
ger de konkrete muligheder pa markedet og vurderer, hvorvidt
en ny printer er en god investering.

3. Hvis det er en god investering, keber virksomheden den nye
3D-printer og indarbejder den i de relevante arbejdsgange.

Guld: 3D-print i metal baseret pa konkrete
use-cases

1. Virksomheden har identificeret en raekke konkrete behov,
som ikke kan opfyldes ved print af materialer i plast. Dette
kan blandt andet veere behovet for mere holdbare emner, end
hvad der er muligt at producere med plastbaserede filamenter.

2. Virksomheden bor have en konkret business case med klare
procesforbedringer, som opnas ved at benytte 3D-printeren
frem for den nuveerende losning.

3. Maskinen skal indkebes baseret pa de specifikke use-cases,
som virksomheden star med. Derudover ber virksomheden
ogsa regne med oget tid til installation og kalibrering af maski-
nen, sammenlignet med plastprinterne.

4. Medarbejderne skal uddannes i brug af maskinen, typisk
igennem formaliserede kurser frem for ad hoc leering.

Barrierer

Det kan vaere sveert at fa tilfredsstillende produkter ud af billige
3D-printere, og der kan derfor opsta en masse tidsspild. De billige
printere er folsomme over for udefrakommende faktorer som f.eks.
temperaturen i lokalet, luftfugtighed mm. Derfor kan der veere
behov for at gentage et print op til flere gange for at fa et tilfredsstil-
lende resultat.

Medarbejdere med ansvaret for 3D-printeren, skal vaere enga-
gerede i projektet for, at det Iykkedes. Det er ikke altid let at se
veerdiskabelsen med det samme, og det kan derfor kreeve ildsjeele
for at fa stablet projektet pa benene.

Indkeb af professionelle 3D-printere er forbundet med betragtelige
omkostninger, og det er ikke altid muligt at se den forretningsmaessi-
ge veerdi pa forhand, idet brugen af printerne typisk er drevet af spon-

tan innovation pa produktionslinjen frem for kortlzegning af processer.

Tempoet for produktudviklingen af 3D-printere, isar inden for
metal, er enormt hoj, og som virksomhed er det derfor en risiko
for, at printeren er foraeldet eller skal afskrives allerede fa ar efter,
den erblevet indkebt.
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Virtual og augmented reality / Brug af augmented reality-teknologi til fjernsupport og instruktioner

Potentiale for din virksomhed

Sarligt relevant for

Brancher: Storrelse: Andet:
e Alle brancher * Relevant for bade sma, mel- e |kke relevant

5-15 procent i gennemshnitlig oget produktivitet

GE Aviations erfaring er, at AR kan oge produktiviteten med 5-15 procent pa tvaers af deres produkti-
lem og store virksomheder onslinjer ved, at medarbejdere begar feerre fejl.

Erfaringerne fra NG Metal og ODIN Engineering er desuden, at selv med simple lesninger som Zoom,
FaceTime mv. til flernsupport kan virksomheder spare tid og reducere transportomkostninger. Det
geelder seerligt for specialister, hvor tiden er seerlig dyrebar.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

* GE Aviation bruger augmented reality (AR ] til at reducere fejl i forbindelse med produktionen af deres
motorer. Det sker ved, mekanikere far trin-for-trin instruktioner og billeder af, hvad han/hun skal gere via
Glass Enterprise Edition 2 smart briller, som bruger AR teknologi. Derudover far mekanikeren feedback i
realtid og alarmer, ndr de monterer og skruer pa en komponent.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neaeste side)

AR-losninger til service og fiernsupport eller treening/opleering af medarbejdere kan relativt
nemt indferes ved at udnytte eksisterende lesninger, som er pa markedet.
Det sveere erat eendre arbejdsgange, nar medarbejdere har veeret vant til at f& hjeelp og

* Andre virksomheder som eksempelvis NG Metal og ODIN Engineering anvender en mere simpel lesning

som fx brug af FaceTime mv. til at opnd mange af de samme fordele som VR/AR. Eksempelvis bruger NG radgivning med en ekspert fysisk tilstede til at tilse en maskine.

Metal FaceTime og Teams til at dele viden pa tveers af medarbejdere i Danmark og Ukraine. Her bruger de e P& samme vis kreever det en omstilling af medarbejderne at g fra fx sidemandsopleering til, Let
FaceTime, Teams og direkte opkobling pa maskinen til at give instruktioner og vise pa maskiner, hvordan atdet sker med brug af VR-briller. For opleering og treening kan det ogsa kraeve, at virksomhe-
medarbejdere skal handtere dem. den selv udvikler malrettet leeringsmateriale, som passer til deres behov.

Virksomheden kan indfere simple lesninger med brug af FaceTime, Zoom mv. uden seerlige
teknologiske enheder og kreever som udgangspunkt ingen opleering.

e Ligeledes bruger ODIN Engineering FaceTime, Zoom eller Teams til fiernsupport.

Investering

Ca. 6.500 kr. — ca. 20.000 kr. per AR enhed (afhangigt af brand)* og ca. 15.000 kr. til software

Ca. 6.500 kr. til investering i eksempelvis Googles Glass Enterprise Edition 2 AR briller.

Ca. 20.000 kr. for mere avancerede AR produkter pa markedet fx X2 AR brille fra ThirdEye Gen, som
blandtandet har 3D display, som muligger, at begge ojne kan se displayet.

Ca. 15.000 kr. til software per maned for 25 brugere. Prisen pa dette vil dog afheenge meget af hvilken
software, der veelges.

Udover investeringen i AR brille og software, kommer tid brugt pa opleering i brugen af VR/AR og udvik-
ling af materiale fx til undervisning.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: BCG research, GE Aviation, NG Metal, ODIN Engineering; 1. VR briller er veesentligt billigere og kan koste ned til ca. 1.500 kr.
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Sadan kan du gore: AR/VR kreever fokus pa cybersikkerhed og opleering af medarbejdere

Trin-for-trin aktiviteter

Identificér muligheder i AR eller VR og szt en klar malsztning } Anskaf AR eller VR udstyr samt software og test lesning Indfer brug af AR eller VR i arbejdsgange

Virksomheden identificerer og vurderer hvilken proces, som kan

optimeres ved hjelp at AR eller VR.

* |Installationsvirksomheder kan med fordel bruge det til sparring
pa tveers af arbejdssteder eller som et veerktoj i opleaeringen af
lzerling.

* Produktionsvirksomheder kan med fordel se pa muligheder for
atreducere flaskehalse i produktionen, nedetid af maskiner
eller antallet af fejl.

e Derudover kan bade produktionsvirksomheder og andre
virksomheder se pa, hvordan AR eller VR kan hjeelpe med at
dele kritisk viden i form af fjernsupport fra eksperter, trin-for-trin
instruktioner til at udfere arbejdet eksempelvis betjening af en
maskine eller installation af en lesning.

2. Virksomheden sztter en malsatning for, hvad lesningen
konkret skal opna. Det kan veere en reduktion i nedetid.

3. Virksomheden vurderer tilgeengelige AR eller VR-teknologier

pa markedet samt software, som bedst deekker de onskede
behov.

Nar virksomheden indkeber udstyr, skal virksomheden overve-
je om det er nedvendigt med AR, eller det kan loses med VR-tek-
nologi, som er vaesentligt billigere.

Virksomheden skal derudover vurdere tilgeengelige software-
losninger med henblik pa at finde den bedste til prisen, som har
de onskede funktioner.

. Udvalg nogle fa medarbejdere, som far oplaering og kan teste

lesning (evt. en beta version). P4 den méde far virksomheden
brugbare erfaringer til, hvornar det er mest relevant at bruge
VR/AR samt opmaerksomhedspunkter til den fremtidige starre
udrulning. Det kan ogsa veere en del af atindsamle positive er-
faringer (Proof of Concept), som virksomheden kan fremhaeve
overfor andre medarbejdere.

5. Virksomheden udarbejder eventuelt skreeddersyet materiale,
som virksomheden skal bruge i lesningen fx lzeringsmateri-
ale ved opleering eller trin-for-trin instruktioner til at udfere en
opgave.

5. Virksomheden oplarer medarbejdere i brugen af AR eller
VR. Det geelder szerligt, nar der er tale om brug til support pa
afstand eller trin-for-trin instruktioner til at udfere en opgave

Barrierer

Det kan veaere vanskeligt selv at se og vurdere mulighederne i AR
og VR. Her kan virksomheden med fordel treekke pa danske tekno-
logileveranderer som fx Cadpeople, Unity Studies, Virsabi mv., som
kan radgive i fordele og brugen.

Virksomheden indsamler en masse information ved brugen
af AR og VR, som kan gore virksomheden sarbar for cyber-
angreb. Fx bruger mange AR og VR-losninger ojensporing,
som kan vere brugbar data for ondsindede akterer. Her er
detvigtigt at sikre, at virksomheden bruger AR/VR pa en sikker
made, og at virksomheden tager hojde for det ved anskaffel-
sen og den efterfolgende indfasning. Fx kan det veere en god
ide, atdata krypteres og lagres i en Cloud-lesning.

Der kan vaere en skepsis eller modstand blandt medarbejdere i
forhold til at tage nye digitale lesninger i brug. Her er det vigtigt
at treekke pa de positive erfaringer fra testfasen og eventuelt andre
virksomheder, som med succes har brugt VR/AR. Derudover er det
vigtigt, at ledere bakker op om at tage lasningen i brug og serger for
stotte til de medarbejdere, som er udfordret digitalt.
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Energieffektivisering / Varmepumper pa serviceabonnement

Seerligt relevant for Potentiale for din virksomhed

Brancher: Storrelse: Andet: Ca. 5-15 procent oget omsatning ved udbud af serviceaftaler
* WS og blikkenslagere e Alle virksomhedssterrelser e Virksomheder specialiseret i * Stort potentiale for oget omszetning ved udbud af serviceaftaler, hvor kunden abonnerer pa service. |
varmepumper Danmark er det lovpligtigt at fa et arligt eftersyn af sin varmepumpe, derfor er disse typer af service-

aftaler seerligt fordelagtige pa det danske marked.

Markedet for varmepumpelesninger er i hoj veekst. | 2020 blev der installeret ca. 589.000 varme-
pumper i EU, og det er forventningen, at det vil stige til 664 procent til ca. 4,5 mio. kr. i 2030, hvilket vil
betyde, at markedets sterrelse i EU vil veere ca. 335 milliarder kr.. Der er saledes stort potentiale for oget
omseetning ved indtreeden pa markedet.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

* Mariendal udbyder totallesninger indenfor varmepumper: Fra den indledende radgivning, til salg,
til montering og efterfolgende service. | stedet for at foretage ad hoc serviceringer af varmepumper,
tilbyder Mariendal deres kunder en aftale om lebende servicering. Aftalen indebzerer et rligt besog af en
certificeret tekniker, som bade foretager en funktionstest pa varmepumpen, afprever og kontrollerer, at
alter, som det skal veere, og renser den.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

Forretningsmuligheden kraever specialisering i varmepumper. Eksisterende spillere pa marke-
detkan dog relativt nemt indfore et digitalt servicemodul og tilherende maobilapplikationer.
Et digitalt servicemodul giver virksomheden mulighed for at oprette tilbagevendende ordrer

* Andre virksomheder arbejder med andre typer af varmelasninger pa abonnement. Nogle virksomheder

udbyder for eksempel selve varmepumperne pé abonnement — dvs. at kunden ikke ejer varmepumpen. og serviceaftaler med faste intervaller, og det kan automatisk placere fremtidige opgaver i de
Denne losning indebaerer en mindre start investering fra kunden, men herefter felger manedlige relevante medarbejderes kalendre. .
betalinger.

Stotte

Kunder kan sege om tilskud i Bygningspuljen, nar de overgar til opvarmning med varmepumper.
Kriterierne for tilskuddet er, at kunden 1] keber en varmepumpe, 2) skifter fra oliefyr, gasfyr eller
treepillefyr, og 3) f&r varmepumpen installeret af en VE-godkendt installater.

Tilskuddets starrelse afhaenger af boligens storrelse og varmepumpetypen. Typisk er det 14.000 kr.-

26.000 kr.
Hvor udbredt er forretningsmuligheden? Investering
Ca. 1.000-50.000 kr. (varierer efter antal medarbejdere og efter hvorvidt opstartskursus tilkebes)
. e 89-289 kr. pr. medarbejder for digitalt ordresystem (fx Minuba eller E-komplet), der har et servicemodul.

e 5.000-11.000 kr. for et opstartskursus til medarbejderne i brugen af det digitale servicemodul og tilheren-
Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder de mobilapplikation. De fleste udbydere af digitale ordresystemer tilbyder opstartspakker.

Kilde: Mariendal, Lun, Naervarmeveerket, Neervarme Danmark
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Sadan kan du gore: Service pa abonnement kraever et digitalt ordresystem

Trin-for-trin aktiviteter

Udarbejd serviceaftaler og invester i et digitalt ordresystem } Opseet digitalt ordresystem og oplaer medarbejdere i systemerne Indfor serviceaftalerne i forretningen

l.

1. Virksomheden udarbejder standardiserede serviceaftaler for
hver type af varmepumpe, som specificerer, hvad en aftale
indeholder for kunden. Serviceaftaler kan fx indebaere funki-
onstest, rensning og udskiftning af varmepumpen. Serviceafta-
len kan ogsa inkludere en mulighed for at zendre hyppigheden
af serviceeftersyn, da nogle erhvervskunder kan have behov for
mere end ét eftersyn arligt.

2. Virksomheden investerer i et digitalt ordresystem, der
inkluderer et servicemodul og en tilherende app.

* Et servicemodul kan give virksomheden mulighed for at
oprette tilbagevendende ordrer og serviceaftaler med faste
intervaller. Et servicemodul kan ogsa automatisk placere
opgaver i de relevante medarbejderes kalendere.

* En tilherende app giver monteren mulighed for at udarbejde
rapporter og uploade dokumentation i realtid ude hos kunden.
Det kan fx kebes fra Minuba eller E-komplet.

3.Virksomheden udarbejder en tjekliste for hver serviceaftale,
som montererne kan udfylde i forbindelse med service-
eftersyn. Pa den made sikres det, at montererne tjekker alt det,
som serviceaftalen indebzerer.

4.Virksomheden lagger tjeklisten ind pa det digitale servicemo-

dul, hvor det kan udfyldes af montererne via den tilherende app
i realtid, nar montaren er hos kunden.

5. Medarbejderne far opleering i servicemodulet og appen. De fle-

ste udbydere af digitale ordresystemer tilbyder opstartspakker,
sa alle medarbejdere kan blive introduceret til de nye systemer.
Montererne skal leere at udarbejde servicerapporter og at uploa-
de billede via app, sa de kan gore det ude hos kunderne.

6. Ledere udpeger 2-3 superbrugere, som er steerke digitalt og
derfor kan vise vejen frem. Superbrugere kan fx hjzelpe andre
medarbejdere ved sidemandsoplaering.

Virksomheden markedsforer serviceaftaler over for kunder.
Her kan virksomheden fremhaeve, at anleeg med mere end 1
kg kelemiddel ifolge loven skal efterses en gang arligt.
Virksomheden opretter kunder, der takker ja til en service-
aftale, i det digitale servicemodul.

Virksomheden tildeler en administrativ medarbejder
ansvaret for lobende at administrere bookingerne af
serviceeftersyn vha. det digitale servicemodul. Det kan
eksempelvis gores en gang om maneden. Den administrative
medarbejder kan tildele datoer for serviceeftersyn ud fra
lokation, sa montererne sparer transporttid.

10. Virksomheden kan med fordel tildele samme medarbejder

ansvaret for at fremsende faktura og den udfyldte service-
rapport til kunden efter hvert enkelt serviceeftersyn.

Barrierer

Medarbejdere, som ikke er staerke digitalt, krever ekstra
stotte. Det kan fx gores ved at tilknytte dem udvalgte super-
brugere, som kan hjeelpe dem i gang og supportere de forste
ca. 5-7 gange.
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Energieffektivisering / Udvikler energieffektive maskiner til den grenne omstilling

Seerligt relevant for Potentiale for din virksomhed
Brancher: Storrelse: Andet: Ca. 20-30 procentpoint hejere deekningsgrad pa energieffektive losninger
* Maskinfremstilling, * Relevant for bade sma, mel- * [kke relevant * Maskiner fra Hjortkaer Maskinfabrik har en hejere anskaffelsespris end traditionelle maskiner pa marke-
-reparation og engroshandel lem og store virksomheder. det, men har en markant lavere totalomkostning over maskinens levetid. Fx er tilbagebetalings-

tiden pa deres skruepresser til afvanding af slam pa ca. 3 ar ved erstatning af en tilsvarende centrifuge.
Maskinens levetid er estimeret til at veere ca. 23 ar mod centrifugernes ca. 15 ar. Produktet er konkurren-
cedygtigt med fokus pa energieffektivitet og kvalitet, frem for at have den laveste pris i markedet.

* Hjortkeer Maskinfabrik har oplevet en stabil vaekst i omszetningen med deres energieffektive og baere-
dygtige maskiner uden aktiv markedsforing.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

* Hjortkaer Maskinfabrik har et stort fokus pa deres eget og deres kunders klimaaftryk. Det er reflektereti
deres produktportefolje, hvor produktudviklingen er malrettet beeredygtige og energieffektive maskiner. Sadan kan du gore [trin for trin vejledning naeste side]

* Hjortkeer Maskinfabrik har videreudviklet lesninger til afvanding af slam, som erstatter traditionelle
centrifuger til afvandingen af slam. Hjortkeers skruepresser har en lang reekke fordele: 1) skruepresse-

ren reducerer kundens stremforbrug med 90-95 procent, 2] skruepresseren har 50 procent lengere * Produktudviklingen hos Hjortkeer Maskinfabrik begynderaltid ud fra et behov eller en problem-

levetid, 3) skruepresseren er mere stej- og vibrationssvag (65db vs 85db) og 4) skruepresseren har stilling hos en kunde. Safremt der er en business case i forhold til optimering af en maskine, de-

betydeligt lavere serviceomkostninger end de traditionelle losninger. signer Hjortkaer Maskinfabrik en prototype og forseger sa hurtigt som muligt at teste lasningen Mellem
* Hjortkeers ovrige produktportefolje, blandt andet maskiner til filtrering, reducerer kundens energiforbrug hos en af deres nuyaerende kunder. Ved udviklingenAfokus‘ererde pa kvaliteten af maskinen

med ca. 50 procenti gennemsnit i forhold til traditionelle produkter. (holdbarhed, energjforbrug mm.} frem for den endelige pris pé produktet.

* Andre virksomheder inden for maskinfremstilling sdsom Aquagain arbejder ogsa med energieffektivi-
sering. Hvor Hjortkeer arbejder med slamhandtering, arbejder Aquagain med spildevandshandtering fra |nvestering
indleb til udleb. Begge er forende i Norden inden for spildevandsrensning.

Ca. 5-15 procent af omsaetningen bruges arligt pa udvikling af nye energieffektive produkter

* Selve omkostningen ved videreudviklingen af lesningerne er fortrolig af konkurrencemaessige hensyn.
Dog gar en stor del af omkostningeme af udviklingen tilingeniarer, som designer prototyper. Det resteren-
de belob er primeert til materialer i forbindelse med konstruktionen af prototypen.

* Hjortkeer Maskinfabrik bruger fa penge pa marketing Hjortkaer Maskinfabrik bruger fa penge pa marketing,
da deres salg skabes af deres omdemme og netveerk i branchen.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: Hjortkeer Maskinfabrik
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Sadan kan du gore: Udvikling af energieffektive losninger kraever et staerkt kundefokus

Trin-for-trin aktiviteter

Lav ](ravspecufnkatuon og undersog markedet for eksisterende Udvikl egen rqasklne (hvis der ikke findes en brugbar Vaer tmt p4 kunden for at lese eventuelle udfordringer
muligheder standardlosning)

1.Virksomheden underseger de nuvaerende problemstillinger
og behov, som kunden star med. Det kan veere, at kundens
nuvaerende maskiner har et stort vedligeholdelsesbehov eller et
hojt stramforbrug.

2.Virksomheden undersoger, hvorvidt det er muligt at udvikle
eller indkobe nye lesninger til at realisere potentialet hos
kunden. Hvis der er standardlesninger pa markedet, kan det
veere en billigere lesning. Dog vil dette i mange tilfeelde ikke
veere tilfeeldet.

3. Hvis der er en standardlesning pa markedet, som dakker
kravspecifikationerne tilstraekkeligt, indkober og installerer
virksomheden denne. Der kan veere fordele i at optimere den
indkebte maskine yderligere og tilpasse den til den enkelte
kundes behov.

4. Virksomheden, som skal designe lesningen, vurderer, om
fordelene ved en skreeddersyet maskine fortsat overstiger
omkostningerne forbundet med selv at udvikle maskinen fra
bunden.

5. Virksomheden vurderer, om de rette kompetencer er tilstede
internt til at udvikle den pageeldende maskine, eller om virk-
somheden skal anskaffe yderligere ekspertise.

6. Udvikling af maskinen foregar ved en design- og prototypefa-
se i tet dialog mellem virksomheden og kunden for at sikre,
at lesningen daekker kravspecifikationerne. Derudover er det
vigtigt atinddrage de daglige operaterer af maskinen at uddan-
ne operaterer for at sikre en hej produktivitet og brugertilfreds-
hed.

7a. Nogle virksomheder kan finde en tilsvarende losning
relevant, men er maske ikke villige til at foretage en stor
investering. Her kan virksomheden benytte sig af en beta-
lingsmodel, hvor den nye maskine betales igennem besparel-
serne af driftsomkostninger af den originale maskine. Dette
kan veere igennem en femarig leasingaftale, hvor kunden
overtager maskinen efter endt aftale. Virksomheden kan
strukturere aftalen, sa kunden aldrig far en manedlig udgift,
som er hojere end deres originale omkostningsniveau ved
den gamle maskine.

?b. Andre virksomheder skal overbevises om at se pa de totale
omkostninger forbundet med maskindriften og ikke kun
anskaffelsesprisen. Her er det vigtigt at fremhzaeve veerdi-
skabelsen af en energieffektiv maskine, som potentielt kan
reducere en streamregning betragteligt. Det er pa trods af, at
denne udgift ikke er direkte forbundet med maskinen i regn-
skabsmaessig forstand.

Barrierer

Kunderne kan veere forsigtige i forhold til at indfere nye
produkter, som ikke tidligere har demonstreret deres effekt. Det
kan derfor veere nedvendigt forst at opbygge et steerkt ry, inden
det er muligt at seelge innovative losninger til konkurrencedyg-
tige priser. Indtil da er det vigtigt at demonstrere virksomhedens
ekspertise gennem prototyper for at vise den veerdiskabelse, som
kunden kan fa.

l udviklingen af maskinen er det vigtigt kun at tilfoje nedven-
dige/kritiske funktioner, som loser de primeere kravspecifika-
tioner. Det skyldes, at det ofte kan ende med at blive bade dyrere
og tage meget lzengere tid.

Derudover er det vigtigt at inddrage kunden for at sikre, at los-
ningen rent faktisk deekker kravspecifikationer og at lesningen er
attraktiv fra et driftsmeessigt og finansielt perspektiv.

Kunderne kan have et begraenset budget eller vaere bundet af
udbudsregler. Det kan ikke nedvendigvis retfeerdiggores, at anskaf-
felsesprisen for det energieffektive produkt er hojere pa trods af,
atde samlede levetidsomkostninger er lavere over den forventede
driftsperiode. Derudover er det ikke altid samtlige driftsomkost-
ninger, som kunden kan veere villig til at inddrage i det samlede
perspektiv pa grund af regnskabsmaessige problemstillinger.
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Energieffektivisering / Supplerer indteegten ved installation af solcelleanlaeg

Seerligt relevant for Potentiale for din virksomhed

Brancher: Storrelse: Andet: Udgor ca. 2-10 procent af omszetningen og vokser i takt med solceller bliver omkostningseffektive
e Elinstallation * Relevant foralle * [kke relevant e Zink ser en stigende eftersporgsel, som folge af at business casen bliver bedre og bedre pa inve-
virksomheder. steringer i solcelleanlaeg. Derudover er der ogsa interesse pa erhvervsfronten pga. stigende krav om

dokumentation og dertilherende reduktion af CO2-udledningen.

* Branchen stagnerede kraftigt som folge af udfasningen af stotteordningerne i 2012, men aftagende
priser pa solcelleanlaeg og stigende energipriser har fort til eget veeksti de seneste ar. | 2020 steg den
opstillede solcelle-effekt med ca. 20 procent.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

« Zink er en elinstallater i Storkabenhavn, som primaert fokuserer pa erhvervskunder. Virksomheden sup- Sadan kan du gore [trin for trin vejledning naeste side]
plerer dog deres indteegter ved installation af solcelleanlzeg, hvor de typisk far henvendelserigennem
deres partnerskaber med avrige installationsvirksomheder i lokalomradet.

* Zink er en VE-godkendt installater til solceller, varmepumper og jordvarme. Certificeringen medferer en
reekke forretningsmuligheder for Zink, som de ellers ikke ville have haft. Det skyldes at det skal veere en
VE-godkendt installater, som godkender VE-installationer, for det for kunden er muligt at opna tilskud fra
diverse stotteordninger.

* Zink slar sig pa at lave kvalitetsinstallationer, hvor hele prisen er kendt pa forhand, frem for lesninger
hvor der kommer ekstra regninger oveni pga. nadvendige installationer ud over selve solcelleanlaegget.

* Foratveere konkurrencedygtig inden for markedet af installation af solceller ber man som virksom-
hed have mindst én medarbejder, som er VE-uddannet. Virksomheden skal ogs3 tilpasse og have
godkendt sit kvalitetsstyringssystem af en kontrolinstans. Det muligger, at selve virksomheden Mellem
bliver VE-godkendt, hvilket vil veere fordelagtigt for kunden, grundet adgangen til tilskudsordninger.

e Zink har derudover valgt atindga i en reekke samarbejder, bade med andre solcelle-installaterer og
med WS-installaterer, hvor de kan deles om opgaverne. Det sikrer en hojere kvalitet hos kunden,
og giver et hojere afkast for virksomhederne, da de kun skal bruge tid pa emnerinden for deres
speciale.

* Andre virksomheder har ogsa valgt at fokusere en del eller hele deres forretning pa installation af
energieffektiviserende enheder, som fx solceller.

Stotte

* Der eksisterer ikke lzengere nogle nationale stotteordninger pa omradet.

Investering

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Ca. 6.500-8.000 kr. samt fire undervisningsdage for, at medarbejderen VE-uddannes.

* 6.500-8.000 kr. i udgifter til selve kurset. Derudover vil det veere nedvendigt at frigare de timer, hvor
medarbejderen forventes at deltage i selve kurset. Ud over at uddanne medarbejderen vil der ogsa veere et

. behov for at fa godkendt kvalitetssikringen af virksomheden.

Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: Zink
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Sadan kan du gore: Udvikling af energieffektive losninger kraever et staerkt kundefokus

Trin-for-trin aktiviteter

Bliv VE-godkendt som installater } Opseg partnerskaber eller opbyg selv kundebase Udbyg lebende kompetencerne og forretningsomradet

1. For at blive VE-godkendt som installater kraeves det, at en
af medarbejderne er VE-uddannet. Man kan derfor med fordel

enten hyre en medarbejder med denne uddannelse, eller opfor-

dre en af medarbejderne til at tage uddannelsen. Uddannelsen
udbydes pa over 10 kursussteder rundti Danmark1 og koster
iomegnen af 6.000-8.000 kr. ex moms og feerdiggores pa ca.
fire dage.

2. Ud over den VE-uddannede medarbejder skal virksomheden
ogsa opdatere sit KLS-/IS0-system. Medlemmer af TEKNIQ Ar-
bejdsgiverne kan benytte sig af KLS-tilleeg samt kontrolinstan-
sen TEKNIQ Kvalitets rammesystem. Begge dele er uddybet pa
TEKNIQ Arbejdsgivernes hjemmeside.

3. Sidst skal virksomheden ansege om optagelse i Energistyrel-

sens ordning, og dermed komme pa deres hjemmeside over
VE-godkendte virksomheder.

3a. Virksomheden kan vaelge at opsege partnerskaber med
andre virksomheder og fokusere deres forretning inden for
enten energiberegninger, selve installationen osv. Denne
fremgangsmade kan veere fordelagtig, hvis man ikke ensker at
investere tid og penge i selv at opbygge sin egen kundebase
hurtigt.

3b. Virksomheden kan fokusere pa egen kundebase igennem
mersalg og online marketingkanaler. Som virksomhed kan
man forsege at oge sit salg ved at tilbyde eksisterende kunder
muligheden for ogsa at fa installeret solceller, nar virksomhe-
denalligevel eri gang med at udfere en opgave eller give et
tilbud pa en anden installation.

4. Udover erfaringen, som opnas ved at installere solceller,
er det ogsa vigtigt at holde sig opdateret pa nye tendenser
indenfor omradet, fx integration med hybridteknologier som
batterier. Virksomheden ber derfor lebende videreuddanne
medarbejderne og derudover opfordre til vidensdeling, sa det
altid er muligt at tilbyde kunden den bedst mulige lesning.

5. De nye kompetencer, der opbygges i virksomheden, kan
benyttes til at lave nye installationer for eksisterende kunder
samt til at udvide forretningsomradet yderligere indenfor instal-
lation af lesninger med fokus pa vedvarende energi.

Barrierer

Det kan veere udfordrende at rekruttere nye medarbejdere med
de rette certificeringer, da de er hojt efterspurgt pa jobmar-
kedet. Man kan derfor med fordel investere i sine nuveerende
medarbejdere for at fa en VE-uddannet medarbejder i virksomhe-
den. Dog bor man som virksomhed vaere opmaerksom pa, at der
eventuelt skal yderligere aflonning eller ovrige fordele pa bordet
for den uddannede medarbejder, da medarbejderen bliver mere
attraktiv pd jobmarkedet.

Ved partnerskaber kan der vaere forskelle i forretningsfilo-
sofien blandt de virksomheder, man skal samarbejde med.
Dette fx veere, at den ene virksomhed primaert fokuserer pa at
konkurrere pa pris, hvor ovrige virksomheder i stedet for veel-
ger at konkurrere pa kvalitet. Virksomheden ber derfor afklare
denne problemstilling pa forhand med de andre virksomhe-
der, som virksomheden ensker at arbejde sammen med.

Det kan vere udfordrende for virksomheden at sztte tiden af
til at holde sig opdateret p3 alle de nye tendenser og muligheder,
der opstarinden for hastigt voksende omrader. Det er derfor vigtigt
atveelge sine kampe med omhu og specialisere og positionere sig
inden for ét eller fa felter, sa vidt det er muligt.

1. Erhvervsakademierne Aarhus, Dania, Kolding, Midtvest, Sjeelland, SydVest, Copenhagen Business, Lillebeelt, KEA, MARTEC Frederikshavn, Professionshejskolen UCN og Teknologisk institut. 2. https://www.tekniq.dk/
netvaerk-og-aktiviteter/netvaerk/ve-installatoer/ve-godkendelse/ 3. https://ens.dk/sites/ens.dk/files/Tilskud/vejledning til elektronisk ansoegningssystem.pdf
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Vedvarende energikilder / Opsatning af solceller til at generere energi til flade og kontorer

Seerligt relevant for Potentiale for din virksomhed
Brancher: Storrelse: Andet: Ca. 35-45 procent besparelse pa elbiler sammenlignet med diesel og feerre omkostninger
e Elinstallation o Alle typer af virksomheder. * Brug af solceller til at gene- * Frederiksen VWS har oplevet en besparelse pa ca. 35-45 procent pa deres elbiler ssmmenlignet med
rere energi til flade er seerligt tidligere omkostninger til breendstof for dieselbiler. Derudover er omkostninger til reparationer generelt
relevant for virksomheder, lavere for elbiler, men besparelserne afhaenger af priserne pa el og breendstof samt kerselsadfeerden.
der kerer service og derfor har e Frederiksen WS har med initiativet erfaret, at det bidrager til at tiltreekke og fastholde arbejdskraft, da
meget transport medarbejderne udtrykker, at de seetter pris pa, at virksomheden tager samfundsansvar.

e Frederiksen VVS's erfaring viser ogsa, at kunderne er meget positive omkring deres gronne profil, og at
dette bidrager til at fastholde og tiltreekke deres kunder.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

* Frederiksen VVS har opsat solceller, som generer energi til opvarmning, lys og strem til alle deres byg-

ninger samt til to elbiler. * Virksomheden kan med fordel afprove elbiler for investering — mange bilforhandlere tilby-
* Frederiksen WS planleegger at investere i yderligere solceller og elbiler, s& de kan na deres malsaetning der, atvirksomheder kan lane elbileri en uge. Hvis dette er en succes, indkeber virksomhe-

om, at 80 procent af deres flade skal veere emissionsfrii 2030 (sammenlignet med 13 procent af fladen den elbiler og opszetter ladestandere pa kontoret og hos medarbejdere.

i dag). * Foranskaffelse af solcellerindhenter virksomheden et tilbud, som indeholder beregninger
* Planen er, at alle szelgere, serviceledere og projektchefer skal kere pa rent el for at na denne malsaetning, over, hvor storen del af bygninger og flade, de enskede antal solceller kan forsyne samt ‘
* Malseetningen er en del af Frederiksen WS samlede arbejde med at skabe en mere gren forretning, hvor mange ar det tager, for investeringen har tjent sig hjem.

Som led i dette, nedsatte Frederiksen VS oprindeligt en gruppe pa 10 medarbejdere, som var med til at
definere virksomhedens granne strategi, herunder hvilke verdensmal Frederiksen VVS skulle fokusere

pa. Denne indsats har veeret vigtigt for, at medarbejderne er engageret i dagsordenen og tager aktivt Stotte
ansvar hveriseer.

* Eksempelvis oplever Frederiksen VS nu, at medarbejdere selv tager initiativ til at kere sammen for at « Der eringen nationale tilskudsmuligheder. Dog findes i nogle tilfeelde kommunale eller regionale tilskud
reducere emission fra biler. til opseaetning af solceller og el-ladestandere. Fx har Skanderborg kommune og Erhvervshuset Midtjyl-

land puljer, som virksomheder i dette omrade kan sege. Det kan dog tage lang tid at opna godkendelse.

Investering

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Ca. 190.000-210.000 kr. for solceller til 800 kvm2 bygninger og 12 elbiler (eksklusiv moms)
e Frederiksen VVS harinvesteret ca. 190.000-210.000 kr. i solenergi til alle bygninger og elbiler inkl.

batteri til lagring.
e Investeringen i solceller vil afhzenge af virksomhedens behov dvs. antal kvadratmeter og sterrelsen pa
F& virksomheder e p——— Naesten alle virksomheder fladen. Det er dog muligt at komme langt for 30.000-50.000 k.

Kilde: Frederiksen VVS.
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Sadan kan du gore: Solceller er relativt simpelt at opszette, men elbiler kan kraeve sndringer i korselsadfzerd

Trin-for-trin aktiviteter

Fastsat ambition for energi fra solceller } Investér i solceller og seg eventuelle tilskud Tellltr)?lt::]lmg keisaleratopiadulngihvisisalcel e FEmiges

1.Virksomheden fastsztter en ambition for hvor meget af
energiforbruget i bygninger og flade, der skal veere fra sol-
celler. Virksomheden szetter en ambition for, hvor stor en del af
energiforbruget i bygninger og/eller flide, der skal komme fra
solceller og indenfor hvilken tidshorisont. Virksomheden kan
veelge at starte i det sma og bruge energi fra solceller til varme,
lys og strem i bygninger eller kombinere investering med at
kobe/lease elbiler og opsaette ladestandere.

2.Virksomheden kan afprove elbiler for investering. Det er mu-
ligtatlane elbilerien uges tid fra mange bilforhandlere. Pa den
made kan virksomheden teste, om elbiler kan fungere indenfor
de nuveerende rammer dvs. tilgeengelighed af ladestandere,

3. Virksomheden indhenter tilbud pa solceller. Tilbuddet vil in-

deholde beregninger for, hvor mange solceller, der er behov for
at kunne deekke det enskede energiforbrug samt hvor mange
ar det tager, for investeringen har tjent sig hjem. Ofte vil dette
veere 8-10 dr afhaengigt af energipriser mv.

4. Virksomheden kan undersoge regionale/kommunale

muligheder for at fa tilskud til at opsztte solceller. Her kan
virksomheden med fordel forst undersege den typiske sags-
behandlingstid for at vurdere, om det er en tidshorisont, som
harmonerer med virksomhedens ambition og ensker.

5. Virksomheden investerer og solceller opseettes. Solceller kan

fx installeres pa tage eller containere.

6. Virksomheden indkeber elbiler og far opsat ladestandere,
hvis solceller skal deekke noget af energiforbruget fra fladen.

7. Medarbejdere tilrettelegger kersel med hensyn til behovet
for opladning af elbil. Her kan et fladestyringssystem hjeelpe
med at optimere ruter mv. ud fra hensyn om behovet for oplad-
ning.

afstande til kunder mv.

Barrierer

Der er fa muligheder for at fa tilskud og de tilgengelige
regionale og kommunale puljer tager lang tid at f4 godkendt.
Det er derfor vigtigt, at virksomheden forst overvejer om det er
indsatsen og ventetiden veerd. Derudover er det nedvendigt, at
virksomheden er ude i god tid med at sege de relevante puljer.

Det kan vzere en udfordring at kere udelukkende p3 el i omrader
med lzengere distancer til kunder og grossister — seerligt uden for
de starre byer, hvor der er fa eller ingen ladestandere og i vinterhalv-
aret, hvor reekkevidden er kortere. Her kan det hjeelpe atindga et
samarbejde med grossister om, at de opseetter ladestandere.

Medarbejdere, der bor i lejlighed, kan ikke fa opsat egne ladestan-
dere, og der er fa offentligt tilgaengelige udenfor Kebenhavn. For
at lose udfordringen, kan virksomheden enten selv eller med hjeelp
fra TEKNIQ Arbejdsgiverne forsege atindga i en dialog med den
pagaeldende kommune omkring opseetning af yderligere ladestan-
dere.
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Gron produktion og drift/ Malsztning om klimaneutral forsyningskade inden 2045

Seerligt relevant for Potentiale for din virksomhed

Brancher: Storrelse: Andet: Op til 95 procent af kunder stiller krav til virksomhedens grenne profil

* Alle brancher. * Alle typer af virksomheder. * [kke relevant * KM Telecom erfarer, at 85-95 procent af kunder stiller krav til virksomhedens grenne profil. Andelen
afhaenger blandt andet af kundetypen, hvor store virksomheder og offentlige kunder ofte stiller flere
krav.

* Bravida oplever ogsa, at deres kunder i stigende grad stiller krav til en gren profil. Det kan fx veere krav
om affaldssortering, miljerigtige materialer og miljocertificeringer. Bravidas endelige malsaetning om
klimaneutralitet forventes derfor pa leengere sigt at have stor indflydelse pa omseetningen.

* Miljovenlig adfzerd far ogsa stigende betydning i udbudsprocesser. En hej score pa baeredygtighed har

Beskrivelse af forretningsmuligheden betydet, at Bravida har vundet udbud, selvom de ikke var lavest p pris.

* Bravida har derudover erfaret, at fokus pa klimaet bidrager til at tiltreekke arbejdskraft.

* Bravida har sat en reekke mal frem mod 2045, som daekker over bade reduktion af C02, fokus pé gen-
brug og baeredygtighed og brug af vedvarende energikilder:
2023: Bravida vil benytte elektricitet fra vedvarende energikilder i 100 procent af deres faciliteter.
2025: Bravidas C02-udledning skal veere reduceret med 30 procent i forhold til 2020 niveauet.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

2030: Bravidas CO2-udledning skal veere reduceret med 55 procent, og det er ambitionen, at Bravida * Forretningsmuligheden kraever, at virksomheden kortleegger eget C02-aftryk og herefter fast-

skal hjeelpe deres kunder med at nd samme mal. seetter konkrete malsaetninger for, hvornar og hvor meget virksomheden skal have reduceret

2045: Bravidas forsyningskaede skal veere klimaneutral. CO2-aftrykket — fx ved brug af digitale veerktejer som Valified eller Klimakompasset. Mellem
* Bravidas konkrete tiltag er energieffektivisering i kontorfaciliteter, minimering af affald og spild, fokus pa » Virksomheden identificerer herefter konkrete tiltag til at na malsaetningen.

genbrug, og skift til elbiler (mindst 60 procent af nye biler skal veere elbiler]. * Indsatsen markedsferes lobende over for kunder og i forbindelse med rekruttering af nye
* Herudover har Bravida investereti en energiforsyningsaftale. Ifolge denne aftale bygges et solcelle- medarbejdere.

anleeg, som forventes feerdiggjorti 2023. Solcelleanlaegget vil kunne bidrage med en betydelig del af
forsyningen til Bravidas faciliteter.
* Bravida profilerer deres granne malszetninger og tiltag pa deres hjemmeside. Stotte

* Andre virksomheder, sasom Frederiksen VS og Hjortkeer Maskinfabrik, arbejder ogsa pa at reducere
egen C02-udledning samt den indirekte CO2-udledning fra leveranderer og slutkunder.

* Frederiksen VVS affaldssorterer, genbruger hvor det er muligt og tilbyder fx mobile badevogne, som er
udviklet med produkter fra leveranderer med steerke beeredygtighedsprofiler.

* Private virksomheder kan fa tilskud fra Erhvervspuljen til energispareprojekter som led i malet om at redu-
cere Danmarks CO2-udledninger med 70 procenti 2030 i forhold til 1990-niveauet. Virksomheder kan fa
tilskud pa op til 50 procent af omkostningerne forbundet med at seenke deres CO2-udledning.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden? Investering

varierer efter blandt andet virksomhedssterrelse, branche og nuvaerende C02-aftryk
* Mange tiltag, som kan iveerkseettes, vil kreeve en engangsinvestering, som pa sigt kan tjenes hjem igen.
Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder * Fx energieffektivisering af faciliteter (sdsom installation af bygningsautomatik).

En fuldt ud klimaneutral forsyningskaede kraever omfattende omkostninger over en lzengere periode og

Kilde: Bravida; KM Telecom.
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Sadan kan du gore: Fastszt klimamalsztninger og iveerkszet konkrete tiltag

} Ivaerkszet konkrete tiltag med henblik pa at opna malsatningerne iﬂ&;ﬁ(\:ﬁ:ngen LU R LU G G S

6. Virksomheden felger udviklingen ved lobende at kortleegge
den samlede CO2-udledning. Hvis virksomheden ikke er pa
rette spor i forhold til at nd de fastsatte malsaetninger, opjuste-
res indsatsen ved at iveerkseette yderligere tiltag med henblik
pa at reducere CO2-udledningen.

?. Virksomheden kan blive certificeret efter ISO 14001 eller

Trin-for-trin aktiviteter

Kortleeg CO2-aftryk og fastszet malseetninger for reduktion af vi

somhedens C02-udledning

1.Virksomheden kortlaegger sit C02-aftryk. Her kan virksomhe-
den med fordel anvende digitale veerktejer p& markedet fx Va-
lified), der kan hjeelpe med kortleegningen og C02-beregninger.
Virksomheden kan ogsa fa vejledning fra Virksomhedsguidens
digitale veerktej ved navn Klimakompasset. Virksomhedsguiden

4. Virksomheden udarbejder en liste over konkrete tiltag, som
kan bidrage til at reducere CO2-udledningen. Her kan virksom-
heden hente inspiration fra andre i branchen. Det kan vaere:
 Eksempel 1: Overgang til elbiler, nar der kabes nye biler. Virk-

somheden kan eventuelt lave en glidende overgang — dvs.

er én samletindgang til hjeelp og vejledning om opstart, drift og
udvikling af virksomheder.

2. Virksomheden fastsztter malsztninger. Virksomheden
saetter en klar méalsaetning for, hvor meget den vil reducere
C02-udledningen med pa henholdsvis kort, mellem og langt
sigt. Virksomheden kan hente inspiration hos andre virksomhe-
deribranchen elleri Danmarks malsaetninger om en reduktion
pa 70 procentinden 2030 og klimaneutralitetinden 2050.

3. Virksomheden markedsferer sin nye klimastrategi. For at

klimastrategien kan veere med til at styrke virksomhedens

brand kreever det, at virksomheden investerer i markedsfering.
Dette kan bade veere malrettet kunder, men ogsa tiltreekning af
ny arbejdskraft blandt andet ved at fremhzeve virksomhedens

fx seette mal om, at mindst 50 procent af nye biler skal veere
elbiler.

* Eksempel 2: Energieffektivisering. Virksomheden investerer
i lesninger, der nedbringer energiforbruget. Det kan vaere
investeringer i bygningsautomatik.

* Eksempel 3: Investering i vedvarende energikilder. Virksom-
heden kan investere i solcelleanleeg eller vindmoller.

* Eksempel 4: Affaldssortering. Virksomheden udarbejder kon-
krete retningslinjer for, hvordan medarbejderne i virksomhe-
den skal affaldssortere i fx kontorfaciliteter og pa byggeplad-
ser.

* Eksempel 5: Gronne leverandarer. Virksomheden undersaeger
markedet for leveranderer, hvis produkter er miljovenlige.

andre miljostandarder for at vise kunder og samarbejdspart-
nere, at virksomheden arbejder seriest med miljoledelse. Der
findes blandt andet en reekke kurseri og online guides til, hvad
der skal til for at blive certificeret efter ISO 14001.

. Virksomheden markedsforer lobende sin klimaindsats. For

atopna de enskede positive effekter med at tiltraeekke kunder
og arbejdskraft er det vigtigt, at virksomheden ogsa lobende

udnytter muligheden for at markedsfere de igangsatte tiltag,

herunder eventuelle opnaede certifikater.

mal i jobannoncer. Overfor kunder kan markedsferingen ske pa
blandt andet sociale medier, pa hjemmesiden og i annoncer.

5. Virksomheden identificerer stottemuligheder. Virksomheder
kan fx sege tilskud fra Erhvervspuljen til energispareprojekter.

Barrierer

Det kan veere szerligt vanskeligt at kortlaegge og reducere scope
3 udledning, altsa den indirekte CO2-udledning som kommer fra
virksomhedens leveranderer og slutkunder. Det kreever dialog med
leverandererne om den nuvaerende udledning og hvordan det i
feellesskab kan nedbringes i.

Business casen for klimamalsatninger og konkrete tiltag
kan vaere usikker. Det er vanskeligt at forudsige, hvordan virk-
somhedens mere gronne profil vil betyde pavirke omsaetnin-
gen. De generelle tendenser gar dog mod eget eftersporgsel
og strammere lovgivning og derfor en gren profil ofte en fordel.
Nogle tiltag kan ogsa tjene sig hjem gennem et lavere energi-
forbrug og dermed energibesparelser.
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Sarligt relevant for

Gron produktion og drift/ Kortlaegger C02-udledning ved brug af Valifieds digitale platform

Potentiale for din virksomhed

Storrelse: Andet:
* Relevant for bade sma, mellem og * |kke relevant
store virksomheder — dog oplever
seerligt mellem og store virksomhe-
deratblive medt af krav fra virksom-
hedskunder i dag.

Brancher:
e Alle brancher.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

* Blue-Tech arbejder aktivt med udvalgte af FNs verdensmal, herunder mal 13 om en klimaindsats. For Blue-
Tech betyder det, at de planleegger og optimerer al virksomhedsrelateret kersel for at reducere afstand, ke-
retid og deres C02-aftryk mest muligt. Derudover arbejder Blue-Tech ogsa systematisk med verdensmal 12,
der handler om ansvarlig forbrug og produktion ved at anvende materialer og komponenter af god kvalitet,
der kan repareres og genanvendes. Nar virksomheden afslutter en opgave, serger de blandt andet ogsa for
atnedtage komponenter, fierne affald og sikre at affaldet genbruges eller bortskaffes pa den mest milje- og
klimavenlige made.

* Som en del af denne malsaetning har Blue-Tech, via TEKNIQ Arbejdsgiverne, benyttet en digital beeredygtig-
hedsplatform fra virksomheden Valified. Platformen gor det nemmere at skaffe data samt male, rapportere og
arbejde struktureret med at dokumentere virksomhedens arbejde med gron omstilling. Blue-Tech har blandt
andet brugt platformen til at kortlaegge deres el- og vandforbrug.

* Blue-Tech profilerer aktivt deres miljo- og klimaindsats i deres markedsfering. Eksempelvis er FNs ver-
densmal etintegreret fokus pa Blue-Techs hjemmeside.

l alt har ca. 50 medlemmer af TEKNIQ Arbejdsgiverne indtil videre indgaet et samarbejde om at afprove og
anvende lesningen fra Valified. Det geelder eksempelvis SIF Gruppen og Bravida. Naeste skridt er, at alle TEKNIQ
Arbejdsgivernes medlemmer, over de naeste par ar, vil blive tilbudt et 24 maneders abonnement pa Valified.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: Blue-Tech, Valified; 1. Lees mere om scope 1 og 2 CO2-reduktion pa side 17.

Omszetning oges, nar virksomheden kan imedekomme krav fra kunder og samarbejdspartnere

* Blue-Tech oplever, ligesom andre danske virksomheder, at de bliver medt af stigende krav fra kunder,
seerligt storre virksomheder, om at bruge baeredygtige materialer samt at reducere og rapportere deres
C02-aftryk. Ved brug af Valified platformen kan Blue-Tech pa en omkostningseffektiv made arbejde
med at omstille forretningen og skabe nye grenne forretningsmuligheder.

* Blue-Techs kunder udtrykker, at de seetter pris pa virksomhedens fokus pa at sikre en milje- og
klima-venlig forretning. Dermed kan Blue-Techs grenne profil hjzelpe med at fastholde og tiltreekke
kunder.

e SIF Gruppen har desuden oplevet at vinde en sterre kontrakt med en stor dansk virksomhed, fordi de
anvendte deres baeredygtighedsrapport fra Valified.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

* Forste skridt er at kortleegge virksomhedens nuveerende CO2-aftryk. Her kan lasningen fra Valified
hjeelpe virksomheden til at f& et overblik over nuveerende scope 1 og scope 2 CO2-udledning* og
andre vigtige omstillingsparametre, virksomheden kan arbejde med for at blive mere klima- og Mellem
miljovenlig.

 Naeste skridt eratanvende data til at beslutte, hvad virksomheden skal gore for at blive mere klima-
og miljevenlig og dermed veere i stand til at leve op til krav fra kunder og samarbejdspartnere.

* Derudover er det vigtigt, at virksomheden lobende udnytter muligheden for at markedsfere deres
arbejde med gron omstilling. Her kan virksomheden udnytte den beeredygtighedsrapport, som de
farsom en del af et samarbejde med Valified, overfor eksisterende og potentielle nye kunder.

Investering

Adgang til Valified platform kan fas via TEKNIQ Arbejdsgiverne i de forste 24 maneder

* TEKNIQ Arbejdsgiverne tilbyder medlemmer adgang til Valifieds digitale platform mhp. kortleegning og
rapportering af virksomhedens C02-aftryk i 24 mdr. svarende til en veerdi pa ca. 8.000-12.000 kr. arligt.

* Detvil dog kreeve, at virksomheden investerer tid i begyndelsen. Erfaringen fra Blue-Tech er, at det
kraever ca. 2 timer om ugen i starten for 1-5 medarbejdere til at opbygge forstaelsen for platformen, og
hvad virksomheden kan gere for at arbejde mere klima- og miljovenligt.

e Investeringer i gronne tiltag pa baggrund af kortlaegningen, eksempelvis brug af mere baeredygtige
materialer eller reduceret kersel. Investeringer vil i hoj grad afhzenge af, hvilken karakter tiltaget har.
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Sadan kan du gore: Brug data til at udvikle handlingsplaner og malrette virksomhedens groenne omstilling

Trin-for-trin aktiviteter

Igangszet initiativer til at opna en mere klima- og miljovenlig
forretning

Kortlaeg virksomhedens nuvarende C02-aftryk }

1. Virksomheden tilmelder sig samarbejde med Valified. Virk-
somheden kan kontakte TEKNIQ Arbejdsgiverne for at fa adgang
til den digitale platform - finansieret i 24 maneder.

2. Virksomheden modtager informationsmail med et link il
Valifieds digitale platform.

3. Virksomheden udfylder sporgeskema fra Valified og giver
tilladelse til at dele deres oplysninger. Hvis virksomheden har
brug for hjzelp til at udfylde det digitale spergeskema, kan de
kontakte Valified.

e Email: support@valified.com
e Telefon: +45 535031 71

4.Virksomheden modtager rapport fra Valified, som viser
virksomheden CO2-udledning (b&de scope 1 og scope 2) og
eventuelt andre milje- og klimaparametre.

5. Virksomheden gennemgér data og opstiller mal og handlepla-
ner. Handleplaner beskriver, hvordan virksomheden vil arbejde
med den granne omstilling af forretningen. Det kan veere at
fokusere pa transport, beeredygtige materialer, affaldsreduk-
tion, vedvarende energikilder mv. Her kan virksomheden med
fordel inddrage udvalgte medarbejdere for at skabe ejerskab for
omstillingen.

6. Virksomheden informerer alle medarbejdere om mal og hand-
leplaner, sa alle tager deres ansvar for omstillingen. Det kan
ogsa involvere leverandarer, hvis virksomheden har fastsat mal,
som omfatter fx CO2-reduktion af deres forsyningskeede

?.Virksomheden holder lebende oje med, hvordan den klarer
sig i forhold til de fastsatte mal. Valified-platformen kan vise
udviklingen i realtid i forhold til energiforbrug og sammenligne
leveranderers resultater. Hvis virksomheden ikke ser ud til at
kunne na de fastsatte mal, kan de overveje at igangseette nye
initiativer.

Markedsfor virksomhedens arbejde med gron omstilling

8. Virksomheden markedsferer lobende mal og initiativer

overfor kunder og samarbejdspartnere. Det kan fx veere pa
virksomhedens hjemmeside eller sociale medier. Derudover
kan virksomheden dele deres beeredygtighedsrapport med
eksisterende kunder og samarbejdspartnere samt inkludere
rapporten i tilbud til nye kunder. Virksomheden kan ogsa tilfoje
Valifieds PRO badge, til deres hjemmeside. Det kan underbygge,
atde arbejder professionelt med omstillingen.

Barrierer

Valified-lesning deekker ikke scope 3 udledning, dvs. indirekte
udledninger, som virksomheden ikke selv ejer eller kan kontrollere.
Hvis virksomheden gerne vil fokusere pa scope 3 udledning, kan
det veere nedvendigt at undersege andre losninger pa markedet.
Det kan veere i samarbejde med leveranderer og andre dele af
virksomhedens forsyningskeede (fx Virksomhedsguidens digitale
veerktej ved navn Klimakompasset).

Det kan vaere omkostningstungt at igangsaette initiativer.
Her er det vigtigt, at virksomhederne holder omkostninger
forbundet med den grenne omstilling op imod de kunder, som
virksomheden potentielt kan tiltreekke — og ikke ser pa inve-
steringen isoleret. Investeringens storrelse vil ogsa afhaenge
af typen af initiativer. Her kan virksomheden med fordel foku-
sere pa de 'lavest haengende frugter forst. Det vil ofte veere
initiativer, der omfatter virksomhedens scope 1 udledning fx
reduktion af diesel eller benzin til kersel.
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Sarligt relevant for

Storrelse: Andet:
e Alle virksomheder e |kke relevant

Brancher:
e Alle brancher.

Beskrivelse af forretningsmuligheden

e GK Danmark (GK) har fastsat en strategi for deres indkeb af materialer, hvor de tilveelger leveranderer og
producenter, som kan levere mere klima- og miljevenlige produkter.
* GK Danmark har fokuseret pa to omrader, hvor de har valgt at skifte til mere grenne produkter:

— Kemiprodukter: Tidligere indkebte GK Danmark kemiprodukter fra forskellige grossister, hvor medarbej-
derne selv valgte, hvilke produkter de kebte — mere eller mindre tilfeeldigt. Dette er nu erstattet af en politik
om, atalle kemiprodukter skal indkebes via Wiirth. GK Danmark har ved indgaelsen af aftalen forhandlet
faste gode priser med Wirth. Monterer og serviceteknikere skal derfor nu enten bestille kemiprodukter til
levering gennem deres webshop ellerafhente i en af Wiirths fysiske butikker. Til dette anvender monterer
og serviceteknikere Wiirths database, som de kan tilga via en app. Det sikrer, at medarbejdere kun indke-
ber mere miljevenlige produkter og altid har et overblik over kemilagret. Samtidig giver appen mulighed for
altid at tilga sikkerhedsprocedurer, hvis der sker en ulykke.

— Kontorartikler: GK Danmark har udskiftet ca. 80 procent af deres kontorartikler med alternativer, som er
mere baeredygtige. Dette er sketi samarbejde med Lyreco, hvor GKs weblesning er sat op til altid at veelge
granne produkter som ferstevalg, nar det er muligt. Det indebaerer blandt andet, at GK indkeber fra en
producent, som indsamler affald fra havet og genanvender det til fx klipsemaskiner.

* Frederiksen VVS har ogsa en strategi, som indebeerer, at de stiller krav til deres grossister og altid tilveelger
miljo- og klimavenlige produkter, ndr dette er muligt.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder Neesten alle virksomheder

Kilde: GK Danmark, Frederiksen WVS;

Baeredygtighed/ Et skifte til gronne leverandorer af kontorartikler og kemiprodukter

Potentiale for din virksomhed

Ca. 3-10 procent stigning i omsatning som folge af GK Danmarks mere gronne profil

GKs skifte til granne leveranderer for kemiprodukter og kontorartikler er en del af virksomhedens storre
strategi om at veere en drivkraft for gren omstilling i samarbejde med kunder og leveranderer. Erfaringen
er, at dette har medfert en stigning pa ca. 3-10 procent i omszetningen og ca. 20-30 procent stigning
iinteressen fra kunder. Fx er antallet af GKs LinkedIn folgere steget markant som folge af den granne
markedsforing.

Derudover oplever GK, at deres granne profil bidrager til at tiltreekke og fastholde medarbejdere.
Tilvalget af en fast leverander af kemiprodukter har desuden den fordel, at det reducerer spild og forbrug
samt hjeelper med at overholde lovgivning om at have et opdateret overblik over kemiprodukter.
Derudover kan det reducere arbejdsulykker, at sikkerhedsprocedurer nemt kan ses via app.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

Et skifte til grenne leveranderer kraever, at vitksomheden indgar i dialog med leveranderer om
muligheden for at skifte til grenne produkter. Virksomheden kan veelge forst at undersege, om det
er muligt at tilveelge gronne lesninger hos de nuveerende leveranderer eller undersege alternativer.
Dernzest kan virksomheden veelge at teste produkter og lasningen. Fx indgik GK ferst en aftale
med Warth, som inkluderede automatisk opfyldning af kemilager. Dette viste sig dog ikke at veere
nedvendigt pga. en begraenset brug af kemi. Seerligt for kemiprodukter geelder, at gamle produkter
smides ud for at sikre et opdateret overblik over varer og de rette sikkerhedsprocedurer. Derudover
kreever indferelsen, at medarbejdere omleegger deres arbejdsprocesser ift. indkab.

Investering

0 procent stigning i omkostninger for kemiprodukter; 5-15 procent hojere for kontorartikler

* 0 procent stigning for kemiprodukter: Ved at samle al indkeb af kemiprodukter hos én leverander,
har GK Danmark kunne forhandle en god pris. Derfor ender de mere miljovenlige kemiprodukter med
at have en pris tilsvarende tidligere indkeb. Det kan dog veere sveert at opna tilsvarende for mindre
virksomheder.

* 5-15 procent hejere omkostninger for kontorartikler: Tilvalg af granne kontorartikler kommer med en
meromkostning. Dog udger kontorartikler kun en minimal del af virksomhedens samlede omkostnin-
ger. Det har dermed en begraenset pavirkning pa forretningen, som skal vejes op imod fordelene ved
en gronnere profil og den markedsferingsmaessige veerdi.
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Sadan kan du gore: Fokus og stotte fra ledere i en overgangsperiode er vigtigt ved indfering af nye arbejdsgange

Trin-for-trin aktiviteter

Fastsat ambition for skifte til groenne leverandorer } Indga dialog med leveranderer og underseg alternativer Indarbejd ny politik i arbejdsgange og markedsfor indsatsen

1. Virksomheden fastsaetter en ambition for, hvilke produkter og
materialer, som skal udskiftes med gronne alternativer. Det
kan blandt andet veere kontorartikler og kemiprodukter, ligesom
GK Danmark gor. Andre muligheder er at se pa beeredygtige
byggematerialer eller lignende.

2. Virksomheden satter et mal for, hvor stor en andel af det
pageeldende produkt, der skal vaere grent. Det kan fx veere, at
minimum 80 procent af kontorartikler skal vaere mere klima- og
miljevenlige produkter.

Barrierer

3. Undersog om nuvarende leveranderer kan tilbyde mere
klima- og miljevenlige produkter og indhent eventuelt alter-
native tilbud fra andre leverandorer. Afhaengigt at tilbuddet
kan virksomheden valge atindhente alternative tilbud fra andre
leverandorer. Det kan gore det nemmere at forhandle en god
pris, hvis virksomheden indhenter mindst ét andet tilbud.

4. Indgd aftale med leverandor(er].

5. Udnzevn en eller flere indkebsansvarlige. For eksempelvis
kontorartikler kan det veere relevant at udnzevne én ansvarlig
per kontor (alts8 flere personer, hvis virksomheden har mere
end ét kontor). Vedkommende far ansvar for al kontakt med
leveranderen og bestilling af nye artikler. P4 den made sikrer
virksomheden, ataltindkeb er i trad med den enskede politik.

6. Informér medarbejdere om eventuelt &ndrede arbejdspro-
cesser. Hvis medarbejdere eksempelvis har veeret vant til selv
atkunne bestille kontorartikler eller kebe kemiprodukter eller
lignende efter eget valg hos forskellige grossister, er det vigtigt,
atvirksomheden kommunikerer zendringer, og at ledere folger
op pa det.

?. Markedsfor indsatsen pa hjemmeside, sociale medier og i
jobannoncer. For at hoste okonomiske fordele, er det vigtigt,
atvirksomheden udnytter muligheden for at markedsfore
virksomhedens gronne initiativer.

Et skifte til gronne produkter og materialer kan komme med en
meromkostning. Her er det vigtigt, at virksomheden ikke vurderer
omkostningen isoleret set, men holder omkostningen op imod forde-
lene, eksempelvis muligheden for nemmere at fastholde og tiltreekke
arbejdskraft samt en vaekstinye kunder.

Ofte har medarbejdere veeret vant til at kunne kobe produkter efter
eget valg hos en valgfri grossist. Det kan derfor i starten blive ople-
vet som besvaerligt at skulle bestille bestemte produkter fra én gros-
sist. Mange medarbejdere har eksempelvis indkebt kemiprodukter,
nar de har veeret forbi en grossist i forbindelse med andre varekeb. Hvis
en virksomhed gor som GK Danmark og overgar til eksempelvis Wiirth,
vil medarbejdere veere tvunget til at kere forbi en af Wiirths butikker
eller bestille varer til levering. Det kan opleves som mere omstaendigt

i starten, men ofte bliver medarbejdere glade for lasningen med tiden
pa grund af muligheden for nemt at kunne tilga sikkerhedsprocedurer.
Deter derfor vigtigt, at ledere fremhaever disse fordele i starten.

Det kan vaere nedvendigt at smide gamle kemiprodukter ud, hvis
virksomheden overgar til en ny lesning. Nogle medarbejdere kan
opleve det som unedvendigt. Derfor er det vigtigt, at ledere felger op pa
kemilagre i en overgangsperiode.
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Sarligt relevant for

Partnerskaber/ Partnerskab med forende underleverander af baeredygtig udvinding af stal

Potentiale for din virksomhed

Storrelse: Andet:
Relevant for sma, mellem og |kke relevant

Brancher:
Maskinfremstilling, -repara-
tion og engroshandel store virksomheder.
Smede og metalforar- DS Stalprofil har selv ca. 80
bejdning ansatte

Bygge- og anleegsarbejde

Beskrivelse af forretningsmuligheden

DS Stalprofil producerer stéltage og stalpladebeklaedninger, og har fokus pé at levere beaeredygtige
produkter til grenne byggeprojekter.

DS Stalprofil har gennem flere artier samarbejdet med den svenske stalkoncern SSAB, som leverer ra-
materiale og miljovenlig overfladebehandling til DS Stalprofil. DS Stalprofil holder fast i partnerskabet,
fordi de mener, at SSAB er absolut ferende inden for miljovenlig stalproduktion.

Partnerskabet har blandt andet involveret produktudvikling, hvor DS Stalprofil labende har testet
SSAB's produkter for at veere pa forkant med udviklingen.

* SSAB leverer blandtandet verdens mest miljovenlige overfladebehandling til stalprofiler ved navn
GreenCoat, som er baseret pa svensk rapsolie.

Derudover har SSAB en ambition om at skabe verdens ferste C02-neutrale produktion af stal. Det skal
ske ved hjeelp af en sakaldt HYBRIT-teknologi, hvor elektricitet og hydrogen skal erstatte brugen af
jernmalm, der traditionelt har veeret nedvendigt at bruge i malmbaseret stalproduktion. SSAB forventer
atkunne levere CO2-neutralt stal i 2026, og her vil DS Stalprofil veere blandt de ferste til at kabe pro-
duktet.

Hvor udbredt er forretningsmuligheden?

Fa virksomheder Nogle virksomheder

Kilde: DS Stalprofil, SSAB.

Neesten alle virksomheder

DS Stalprofils partnerskab med SSAB betyder, at de kan leve op til kundernes krav om en gron profil
DS Stalprofil oplever, at deres kunder i stigende grad stiller krav til en gron profil. Det kan veere krav om
miljerigtige materialer, som DS Stalprofil er forende indenfor pa grund af deres partnerskab med SSAB.
Det teette samarbejde mellem DS Stalprofil og SSAB betyder ogsa, at DS Stalprofil far viden om udvik-
lingen af nye, innovative produkter, for de rammer markedet.

Herudover har DS Stalprofil erfaret, at kunderne er meget tilfredse med den ekspertradgivning, som DS
Stalprofil kan levere inden for baeredygtige byggerier.

Fokus pa virksomhedens grenne profil kan ogsa bidrage til at tiltreekke arbejdskraft.

Sadan kan du gore (trin for trin vejledning neeste side)

Virksomheden skanner markedet for underleveranderer, der arbejder malrettet med gron produk-
tion og kan fungere som en potentiel samarbejdspartner. Nogle virksomheder pastar at veere mere
gronne, end de egentlig er, og det er derfor vigtigt, at virksomheden szetter sig grundigtind i den Mellem
potentielle samarbejdspartners produktion og beder om dokumentation for deres CO2-udledning.
Virksomheden etablerer herefter partnerskabet. Der findes mange forskellige former for partner-
skaber, og typen af partnerskab er afgarende for, hvad virksomheden kan bidrage med. | forbindel-
se med produktudvikling kan virksomheden blandt andet teste produkter og deltage i innovations-
grupper med henblik pa at udvikle nye idéer.

Virksomheden kan med fordel udpege en medarbejder, der har ansvaret for partnerskabet og
kommunikationen med samarbejdspartneren.

Virksomheden vurderer lobende, om partnerskabet indfrier virksomhedens forventninger og
ambitioner.

Investering

Klimavenlige produkter kan komme med en meromkostning

* Hojere priser for produkterne. Det vil ofte koste mere for virksomheden at kebe produkter, der er
produceret klimavenligt. Virksomhedens mere klimavenlige forsyningskaede kan dog bidrage til en
oget omsaetning, og investeringen kan tjene sig selv hjem.

* Det kreever tid for den medarbejder, der er ansvarlig for partnerskabet. Bade i forbindelse med at finde
den rette samarbejdspartner og derefter bidrage til deres produktudvikling.

60 / FREMTIDENS FORRETNING



X
A
]

Sadan kan du gore: Opbyg et teet partnerskab med en gron leverandor

Trin-for-trin aktiviteter

I;:n%;:;tdr:tegl. scan markedet for grenne virksomheder og etablér } ¥t pi forkant|med nye grenns milighader T —

5. Virksomheden samarbejder med partneren. Der findes mange

1. Virksomheden laver en strategi for, hvad den vil have ud af et ?.Virksomheden markedsforer partnerskabet lobende.

gront partnerskab med en anden virksomhed. Det kan fx veere,
atvirksomheden ensker at samarbejde med en leverander om
udvikling af mere klimavenlige produkter.

2. Virksomheden skanner markedet for potentielle samarbejds-

partnere, der arbejder malrettet med grenne lesninger. Nar
virksomheden har identificeret de potentielle samarbejdspart-
nere, tager virksomheden kontakt og fortzeller om ambitionerne.

3. Virksomheden skaffer dokumentation for, at de potentielle

samarbejdspartnere arbejder klimavenligt. Nogle pastar at
vaere mere gronne, end de egentlig er, og det er derfor vigtigt, at
virksomheden saetter sig grundigt ind i den potentielle samar-
bejdspartners produktion og eventuelt beder om dokumentati-
on for C02-udledningen, inden et samarbejde etableres.

4. Virksomheden etablerer partnerskabet. Virksomheden skal

lzegge en plan for, hvordan samarbejdet skal fungere. Hvis am-
bitionen fx er at samarbejde om produktudvikling med henblik
pa at opfinde grenne lasninger, kan virksomheden forpligte
sig til at teste nye produkter. Virksomheden kan med fordel
udpege en medarbejder, der har ansvaret for virksomhedens
engagement i samarbejdet, herunder for den lobende kontakt til
samarbejdspartneren.

forskellige former for partnerskaber, og typen af partnerskab

er afgerende for, hvad virksomheden kan bidrage med. Et par

eksempler pa partnerskaber er:

* Produktudvikling. Det kan minimere risikoen og omkostnin-
gen for den enkelte virksomhed og kan blandt andet Involvere
1] feelles at definere nye produktbehov, 2] at teste og vurdere
nye, innovative produkter og give tilbagemeldinger, og 3) at
deltage i innovationsgrupper med henblik pa at udvikle nye
idéer.

* Feelles tilbud og udforelse af opgaver. Det kan betyde,
atvirksomheder kan byde pa opgaver, som de ikke havde
kunnet byde pa hver for sig.

6. Virksomheden vurderer lobende, om det grenne partnerskab

indfrier virksomhedens forventninger og ambitioner. Hvis det
ikke er tilfeeldet, kan virksomheden afslutte samarbejdet og
eventuelt undersege alternative samarbejdspartnere.

Markedsfering af det gronne partnerskab over for kunder og
samarbejdspartnere er vigtigt i forhold til at heste fordelene af
partnerskabet — fx eget omsaetning og eget kundetilfredshed.
Markedsferingen kan fx ske pa hjemmesiden, annoncer, og via
sociale medier som Facebook og LinkedIn. Virksomheden kan
ogsa med fordel fremhaeve partnerskabet i jobannoncer, da en
gron profil kan veere med til at tiltreekke arbejdskraft.

Barrierer

Kunder er ikke villige til at betale en hojere pris for gronne produk-
ter. Virksomheden kan fx lase denne udfordring ved at samarbejde
med forskellige andre virksomheder, der leverer produkter, der er
forskellige grader af klimavenlige. Pa den baggrund kan virksomhe-
den udbyde en bredere produktportefelje og derved henvende sig til
en bredere kreds af kunder. Ulempen kan dog veere, at virksomheden
som helhed far en mindre gron profil, som kan betyde, at de ikke kan
tiltreekke meget klimabevidste kunder.
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