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TEST blev sativerden i 2011, som led i at fremme innovationen i byggeriet og yde skonomisk
stotte og radgivning til virksomheder, der har udviklet en baeredygtig losning til byggeriet,
men mangler at sld igennem pa@ markedet. Mdlet har vaeret at undgd, at mange baeredygtige
lesninger til byggeriet gdr tabt, fordi det er sveert at omseaette teknisk feerdige losninger
tilmarkedsmodnede losninger som folge af blandt andet manglende godkendelser og 1:1
dokumentation. TEST kunne ansages frem tiludgangen af 2015. Smith Innovation har drevet
det faglige sekretariat for initiativet.



FORORD

Lektien fra TEST er simpel: Der er masser af
innovation i byggeriet, men den nar ikke altid i mal.
Derfor kan der vaere brug for en hjzelpende hand,
sa byggeriet kan skabe konkrete forbedringer
for borgerne, miliget og indeklimaet. Det er
forst, nar de gode lgsninger konkretiseres og
opskaleres, at de kan give et lgft til byggeriet og
derved ogsa blive interessante som kommercielle
innovationsprodukter i ind- og udland.

Fremme af innovation i byggesektoren er derfor
en central del af Realdanias arbejde for at styrke
kvaliteten i de byggede omgivelser og for at sikre
et baeredygtigt milig og et godt indeklima i vores
boliger. Vi kan se, at udvikling i dag er et langt,
sejt traek pa tvaers af virksomhedsgraenser og
i samspil med forskning og myndigheder. De
faerreste har kompetencer og mandat til, pa egen
hand, at zendre branchen. Virksomhederne skal
ikke selv have alle kompetencer internt, men de
skal forsta den sammenhaeng, de indgar i. Samtidig
skal udviklingsarbejdet systematiseres og selv-
staendiggeres i forhold til den daglige drift og det
enkelte byggeprojekt, sa byggesektoren bidrager til
en fremadrettet, helhedsorienteret og baeredygtig
udvikling.

Med TEST — din baeredygtige lgsning til byggeriet
har vi derfor veeret szerligt optagede af at bringe
nye gregnne lgsninger ud til markedet, sa de
anvendes bredt til glaede for bade virksomhed og
miljget. Herigennem har TEST understottet gron
omstilling i det byggede miljg, hvilket er sket ved
at fremme vaekstvilkarene for producenterne af
fremtidens lgsninger.

| Realdania ser vi et stort potentiale, nar vi
kombinerer gkonomisk stette med kvalificeret
radgivning i gjenhgjde med byggeriets virk-
somheder. Markedsmodningen af nye baere-
dygtige losninger til byggeriet kreever ikke
alene dokumentation af produktets funktion og
miljgmaessige fordele, men ogsa en organisations-
og kompetenceopbygning hos saerligt byggeriets
mindre virksomheder. Derfor har vi med TEST
ikke alene ydet gkonomisk tilskud til at bringe nye
lgsninger pa markedet, men ogsa stotte i form af
radgivning ydet af det nedsatte advisory board og
et sekretariat varetaget af Smith Innovation.

TEST blev lancereti2011,0g med afslutningeni2016
er det med to bundlinjer. En raekke nye lgsninger
er i gang med at blive bragt teettere pa markedet

og bidrager herved til at gge bzeredygtigheden i
byggeriet. Og samtidig er innovationskapaciteten i
byggeriets SMV'er blevet styrket. Vihar dels rustet
de virksomheder, som har modtaget stotte, til at
fortsaette arbejdet med innovation, dels inspireret
andre virksomheder til at udvikle nye lgsninger.

Denne publikation er udgivet med den sidstnaevnte
ambition in mente. Ved at tage leeringerne med fra
de virksomheder, som har gennemfert konkrete
udviklings- og markedsmodningsprojekter, er det
forhabningen, at vi kan fremme innovationen i den
danske byggesektor.

Med denne publikation gives et unikt indblik i
virksomhedernes vej pa markedet og de udford-
ringer, de steder pa undervejs. Vi haber, at
bygherrer, virksomheder og rammeskabende
akterer alle vil tage lzeringerne videre, sa vi ved
feelles indsats kan styrke innovationen i byggeriet.

God laeselyst!

Lennie Clausen
Programchef, Realdania
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Dette kapitel indeholder en kort
sammenfatning og refleksion over
erfaringerne fra TEST og sceetter fokus
pa den svaere vej fra udviklingsprojekt
til markedsmodning. Derudover belyser
kapitlet rationalet bag TEST som
stgtteordning samt baggrunden for
at hjeelpe nye beeredygtige lasninger
til  byggeriet pa markedet. Endelig
preesenteres de metoder, der har
dannet baggrund for analysen samt en
oversigt over de stgttede projekter og
kendetegnene for de virksomheder, der
star bag dem.
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SAMMENFATTENDE

REFLEKSION

Motivet er velkendt - behovet for at udvikle byer og bygninger, der pG menneskelig vis skaber rammer
for verdens hastigt voksende urbane befolkning uden at kompromittere miljoet, er en af det 21.
drhundredes storste udfordringer. Den gode nyhed er, at iderigdommen i byggeriet umiddelbart er lige
sd stor som behovet for omstilling. De virksomheder, der har segt TEST, har vist, at viljen til at gere
noget, som man ikke har gjort for, er der. Udstyret med en stor tiltro til fordelene ved eget produkt og
tillid til, at andre ogsa vil kunne se dem, begiver de sig ud i byggeriets landskab og tegner nye ruter. Nye
grenne stier i et komplekst, men taet sammenhaengende vejnet, der bygger pd forudsigelighed, faste
roller og regler, og hvor ingen til en start, belennes for at kere i den modsatte side af vejen. Skal du have
succes her, kraever det, at du folger trafikken eller trafikken felger dig.

Pa kanten af over- og underskud

Sa hvordan spiller man som virksomhed ind i en
branche, hvor nye lgsninger kraever ikke en, men
manges velsignelse. | en branche hvor kontinuitet,
forudsigelighed og risikominimering er helt
afgarende, nar flere elementer skal passe sammen
i skiftende projektkonstellationer. En branche,
der hele tiden balancerer pa kanten af under- og
overskud og derfor ikke har den store talmodighedi
forhold til nyt — ogsa selvom det nye helt abentlyst
betaler sig med det samme og kan veere til alles
fordel. En branche, hvor "fabriksindstilingernes
default”, det vi kender, ofte gendannes, til trods
for at ""fabrikken" ikke producerer i takt med tidens
krav til klima og baeredygtighed.

Pa kanten af gennembrud

Der findes ikke ét svar — et one size fits all - pa,
hvordan vi skal indrette os baeredygtigt. Der
findes heldigvis mange. TEST produkterne spiller
nemlig ind og saetter spor pa forskellig vis i forhold
til byggeriets allerede etablerede strukturer og
forbindelser. Og det gor de godt. Virksomhederne
er kommet langt med deres tekniske udvikling,
men udfordringen er nu at komme pa markedet.
Sterstedelen af TESTs produkter befinder sig

pa kanten af gennembrud. Det er en velkendt
udfordring ogsa kendt som "dedens dal". Altsa
ved det gap, der opstar fra, at lgsningen teknisk
set er udviklet til den er pa markedet. Det er her,
hvor demonstration, test og kommercialisering
skal beere Igsningerne over pa den anden side
ved at overbevise bade kunder og byggebranche.
Udfordringen for TESTs virksomheder har
derfor veeret markedsmodning og forstaelse af
veerdikaeden mere end den tekniske udvikling.

Ud over kanten

For selvom det i sidste ende er den enkelte
virksomheds produkt, kunden keber, sa kaber
de i virkeligheden meget mere. Udviklingen af
baeredygtige lgsninger kreever forstaelse pa
tvaers af byggeriets veerdikaede og inddragelse
af flere fagligheder. Ofte i et taet samspil
med forskningsmiljger, der leverer viden og
dokumenterer effekter. Men nok sa vaesentligt,
sa keber kunden tillid, tro og et lgfte (brand) om,
at det kan betale sig at bevaege sig ud over kanten
og forlade det sikre og det givne til fordel for nye
gronne stier i det byggede landskab. Den test
bestar de fleste af TEST initiativets virksomheder.
Og saledes kunne det veere sa godt.

Hjemlgse lgsninger

Men spgrgsmalet er, om kunden nogensinde ser
de nye lgsninger. For det forste findes lgsningerne
ikke, hvis de ikke kan dokumenteres med det
testapparatur og de standarder, som er til
radighed. Standarder er en god idé, fordi de gor ting
sammenlignelige. Men de er ogsa ubarmhjertige.
Ingen far point i byggebranchen for at vaere pa
tvaers af, uden for eller ligefrem spraenge skalaen.
Hertil kommer, at enhver standard fremhaever et
bestemt syn og ger andre tavse. Selv. om TEST
virksomhederne skaber vaerdi pa mange mader, sa
ma mange sande, at det ikke er alt, der tzeller, der
teelles, og ikke alt der tzelles, der tzeller. Lasningerne
bliver hjemlgse.

Hvordan skal Papiruld Danmarks nye isoleringsfuge
vurderes? Fordelene er til at tage og fole pa, men
hvilken familie tilherer papiruld? Silikonefugerne
eller martelfugerne? Og hvordan og til hvem
forklarer man, at det er en god idé at tilbageholde
vand pa taget, nar det modsatte alle dage har vaeret
malet. Nature Impacts grenne klimatilpassede tag
bryder ikke kun med tidligere praksis i forhold til
afledning af tagvand, de aendrer ogsa processerne
omkring salg og anleeg af tage. Og Abeos superlette
og baeredygtige betondaek, der fra forste dag pa
markedet skal levere omfattende dokumentation
af de tekniske og statiske egenskaber til ingenigrer
og entreprengrer, som gnsker at bygge innovativt.

For det andet synes den manglende innovation
i byggeriet, paradoksalt nok, at komme de fa
og meget innovative til skade. Bygherrerne er
ikke i tilstraekkelig grad vant til, at der er mange
forskellige baeredygtighedslasninger pa hylderne.
Og de forholder sig ikke til produktniveauet eller
forbedrede byggeprocesser, nar pris og kvalitet for
byggeriet fastleegges. Det overlades til de senere
led i byggeriets veerdikaede, som skal balancere

mange hensyn herunder ikke mindst at styre tid og
gkonomi.

Sa hvem og hvornar skal Sitecover overbevise om,
at deres overdaekning af byggepladsen medfarer
feerre "nede dage" og bedre arbejdsbetingelser
pa byggepladsen. Er det entreprengren eller
bygherren?

Mgdet mellem produkt og keber

Markedet findes ikke, sa laenge udbydere og
eftersporgere ikke har et sted, de kan mades. De
gronne stier ender blindt, hvis ikke der sker et made
mellem produkt og keber, og sa er gevinsten ved at
prove noget nyt minimal eller ligefrem fatal.

Ved at lade sig male med systemets malestok (pris
og varedeklaration) bliver produkternes kvaliteter
synlige for branchen. Men samtidig ma der arbejdes
pa nye salgs- og forretningsmodeller for at
merveerdien bliver kommunikeret og produkterne
solgt.

Med afseeti TEST virksomhedernes udfordringer og
losninger, tegnes nye veje til et mere baeredygtigt
byggeri. Nye gronne stier pa kant med traditioner
og standarder i byggeriet, men ogsa pa kanten af
gennembrud.

il
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OM PUBLIKATIONEN

Publikationen har til formdl at bidrage til at fremme innovation i byggeriet og den grenne omstilling
ved at videregive erfaringerne fra TEST. Mdlgruppen for publikationen er bred og favner bade de
udviklingsorienterede virksomheder, bygherrer og rammeskabende akterer. Publikationen bestdr af
tre kapitler: en introduktion, en erfaringsopsamling og en afslutning, der peger fremad. Grundlaget for
publikationen baserer sig pd interviews med en raekke af de virksomheder, som har modtaget stotte
fra TEST samt diskussioner og oplaeg fra en seminarraekke, der blev afholdt i regi af TEST og pd de
generelle erfaringer, som advisory boardet har gjort sig gennem initiativet.

Publikationens malgrupper

Publikationen er til alle, der interesserer sig for
innovation og baeredygtighed i byggeriet men isser
dem, der er optaget af at udvikle andet og mere
end unikalgsninger til den enkelte byggesag. Det
overordnede formadlet med publikationen er at
bidrage til at fremme byggeriets innovationsevne
og den gronne omstilling i byggeriet. Falgende
aktgrer er centrale for at skabe innovation i
byggeriet og udger derfor de primaere malgrupper
for publikationen.

De gronne virksomheder

Private virksomheder, som gnsker at udvikle
nye lgsninger til byggeriet. Baeredygtighed
kalder pa sammenhaengende nytaenkning, og
det er kreevende at gere op med byggeriets
stier og komme om pa den anden side af kanten
med en kommerciel lgsning. Byggeriets gronne
virksomheder  daekker  hele  veerdikeeden
(producenter, leverandgrer, udfgrende, radgivere)
samt byggeriets supportsystem (eksempelvis
inden for jura, IT og forretningsudvikling), som hver
isaer og ikke mindst sammen kan vaere drivende for
kommerciel gron innovation.

Udviklingsorienterede bygherrer

Offentlige og private bygherrer, der gnsker at
bidrage til at @ge baeredygtigheden i byggeriet, og
som gennem deres efterspargsel skaber (eller ikke
skaber) markedet for innovation, og hvis kendskab
til brugere og drift samtidig kan veere en vigtig kilde
tilinnovation.

Rammeskabende aktorer

Myndigheder, interesse- og brancheorganisationer
samt fonde o.a,, der gennem lovgivning, legitimitet
og udviklingsmidler skaber rammerne for udvikling,
og som har til opgave at understgtte en generel
udvikling inden for baeredygtighed eller understatte
innovations- og vaekstvilkar for SMV'er.




Hvordan skal publikationen laeses?

Med publikationen vil vi gerne give lseringerne fra
processen med at markedsmodne konkrete gronne
lasninger til byggeriet videre. Titlen "Pa kanten”
daekker over, at virksomheder, som har modtaget
stotte fra TEST, er pa kanten af markedet for at
sla igennem kommercielt. Men virksomhederne
og losningerne er ogsa pa kanten af byggeriets
eksisterende strukturer og mader at gere tingene
pa. Der kan altsa ske "alt eller intet" for TEST
virksomhederne og deres lgsninger. Publikationen
tegner et billede af, at der er en underskov af granne
lgsninger inden for en lang reekke af teknologi- og
anvendelsesomrader, men er ogsa en analyse af,
hvorfor det er vanskeligt for virksomhederne at
bryde igennem og treede nye gronne stier.

Intro

TEST blev igangsat med ambitionen om at bygge
bro over "dgdens dal", som typisk opstar mellem
udviklingsprojektet og markedsintroduktionen.
Tesen for TEST var, at der findes en masse nye
gronne lgsninger udviklet af byggeriets mindre
virksomheder, som ikke finder vej til markedet
pga. manglende dokumentation. Derfor blev TEST
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tilrettelagt som en stotteordning, der ydede stotte
til afgreensede afprovningsforlagb og var tilrettelagt
med SMV'erne for gje. Ansggningsformatet har
bevidst vaeret simpelt og meget mundtligt baseret
for at made virksomhederne der, hvor de befinder
sig bedst. Det er dermed lykkedes TEST at na en
bred gruppe af byggeriets SMV'er fra hele landet,
som arbejder med beeredygtighed inden for
mange forskellige omrader. Pa de falgende sider
kan du lsese mere om baggrunden for TEST, hvilke
projekter TEST har stettet, hvordan TEST har
fungeret som stgtteordning, og om hvordan det er
gaet de virksomheder, som har modtaget stotte.

Erfaringer

Byggeriet er preeget af stor stiafhzengighed i
forhold til test og dokumentation af nye grenne
lgsninger. Der er lang vej - selv fra den teknisk
feerdigudviklede lgsning - til et kommercielt
gennembrud pa markedet. Markedsmodningen
af nye lgsninger er kreevende og involverer
mange parter, som alle er formet af byggeriets
eksisterende strukturer og bindinger. Og det er
ofte vanskeligt for virksomhederne at finde de
udviklingsorienterede kunder, som er villige til
at afpreve lgsningen forste gang, ligesom det er
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vanskeligt at koble udviklings- og byggeprojektet,
fordi de har hver deres logik, faser og tidsplan.

Upaagtet alle barriererne for innovation besidder
de grenne SMV'er stor innovationslyst. | TEST har
vi bade madt iveerksaetteren, som arbejder for at
fa sin idé ud pa markedet. Start-up virksomheden,
som har samlet et kernehold af kompetencer og har
satset alt for at fa den nye lgsning pa markedet. De
etablerede virksomheder arbejder ogsa innovativt
bade af den inkrementelle og radikale slags, men
selv de oplever, at det er vanskeligt at bryde de
eksisterende stier i byggeriet.

Grgn innovation handler ikke leengere kun om
energi, men rummer mange andre miljgmaessige
aspekter som ressourceknaphed, indeklima og
klimtilpasning. Kilderne til innovation er kommet
mange steder fra - dels gennem de lgbende
stramninger af bygningsreglementet og pa
baggrund af kundernes eftersporgsel. Men
innovationen er ogsa udsprunget af ny forskning og
teknologiudvikling, ligesom virksomhederne ogsa
selv driver innovation ved at forbedre den praksis,
de er del af eller udvide forretningsmulighederne
inden for deres ramaterialer. Du kan laese mere

om byggeriets strukturer, og hvordan de bliver en
barriere for markedsmodningen af nye lgsninger,
hvad der kendetegner de innovative virksomheder
i byggeriet, og hvad der kendetegner og driver den
gronne innovationidel 2.

Veje videre

Virksomhederne og lgsningerne star pa kanten
af markedet, men hvordan kommer de videre,
sa det kommercielle potentiale realiseres og
den gronne omstiling styrkes? Her er det
afgerende, at virksomhederne far udviklet
deres forretningsmodel, sa de grenne lgsninger
omdannes til sorte tal pa bundlinjen. Den gode
forretningsmodel kan se meget forskellig ud, men
den fzelles udfordring for virksomhederne er,
hvordan beeredygtigheden szelges.

Virksomhederne kan ikke sta alene om at
drive innovationen og @ge baeredygtigheden
i byggeriet. Derfor runder vi af med vores rad
til hhv. virksomhederne, bygherrerne og de
rammeskabende aktgrer med afszetidet, viharleert
i TEST. Laes mere om gronne forretningsmodeller,
og hvad der skal ske fremadrettet i del 3.
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Sadan gjorde vi

Det overordnede mal med denne publikation er at
give laeringerne fra TEST videre og herigennem
bidrage til at eoge byggeriets innovationsevne.
TEST har givet et unikt indblik i de muligheder og
begraensninger, som virksomhederne oplever
i deres forsgg pa at fa nye grenne lgsninger
introduceret i byggeriet, som forhabentlig
kan inspirere bade virksomheder, bygherrer
og rammeskabende aktgrer til at arbejde
systematiseret med innovation.

For at traekke lzeringerne ud af TEST, er der sket en
opfelgningen pa projekterne ud fra tre overordnede
fokusomrader:

1. Status pa TEST projekterne — hvilke direkte
aktiviteter er igangsat?

2. Indblikihvilke afledte effekter TEST projekterne
har givet anledning til fx felgeinnovation og
kompetenceopbygning.

3. Forstaelse af hvordan hele udviklings- og
markedsmodningsforlagbet i virksomhederne
har vaeret — altsa ogsa "for" og "efter” deres
mode med TEST.

Gennem de tre fokusomrader ognsker vi at forsta,
hvordan TEST har bidraget til at fa nye baeredygtige
lasninger til byggeriet pa markedet. Derudover vil
vi gerne forsta de strukturer, der opstar/ligger
bag udviklingwn i byggeriet — altsa, hvad skal
der til for at udvikle nye lgsninger? Bade internt
i virksomheden og eksternt ift. omgivelserne.
Samtidig er ambitionen, at opfelgningen kan bidrage
til de gode historier, som kan formidles i de brede
medier og bidrage til at saette innovation i byggeriet
pa dagsordenen.

Opfelgningen er primaert kvalitativ og baserer sig
pa interviews med 16 af de i alt 30 virksomheder,
der har modtaget stotte fra TEST samt pa
baggrund af en seminarraekke bestaende af fire
seminarer malrettet producenter. | forbindelse
med interviewet er det ogsa forsegt at seette tal
pa bla. investering i innovation og forventninger
til omsaetning. Interviewene er gennemfort i
januar — juni 2015. Seminarraekken er gennemfort
august-december 2015. Nedenfor ses listen over
deinterviewede:

Papiruld Danmark s Rl
SERERE(EE]

Vinderup Traeindustri

De virksomheder, som er blevet interviewet, havde
alle igangsat deres projekter ved opfelgningens
begyndelse i januar 2015. Der er sidenhen bevilget
stotte til flere virksomheder. Alle interviews er
blevet udfart som semi-strukturerende interviews,
hvor der til hvert interview er blevet udarbejdet
en selvsteendig spergeguide. Interviewene
er gennemfort ved fysisk mede oftest hos
virksomhederne selv.

Seminarreekken bestod af fire eftermiddags-
arrangementer med felgende fire temaer:

Seminar 1:

Et godt snit - hvordan skaber jeg plads til at udvikle
nyt i en branche med mange krav og traditioner?
Afholdt d. 25. august 2015

Seminar 2:

Frygten for det ukendte — hvordan finder jeg
de rette samarbejdspartnere? Afholdt d. 29.
september 2015

Seminar 3:

De svaere lead-users - hvordan finder jeg de forste
(og de naeste) kunder? Afholdt d. 10. november
2015

Seminar 4:

Grgnne lgsninger og sorte bundlinjer — hvordan ger
jeg baeredygtighed til en god forretning for mig selv
og andre? Afholdt d. 1. december 2015

Diskussionerne og oplaeggene fra seminarraekken
vilindga i analysen.

Opfalgningen er foretaget af Smith Innovation, som
er fagligt sekretariat for TEST, hvorfor resultatet vil
vaere pavirket af vores syn pa initiativet. Derudover
ma det formodes, at ansggernes besvarelser pa

interviewene er pavirket af, at de bliver interviewet
af ordningen selv, og at de derfor har en interesse
i at veere "pa god fod" med deres bevillingsgiver.
Formalet med opfelgningen pa projekterne er derfor
ikke et kvantitativt mal for, hvor godt det er gaet
virksomhederne, og hvor godt TEST har hjulpet
markedsmodningen af nye granne lgsninger. Malet
er derimod at muliggere en kvalificeret debat af,
hvilke udfordringer virksomhederne har oplevet, og
hvordan de har arbejdet for at nedbryde barriererne.
Fokus er med andre ord pa at forsta, hvordan
virksomhederne griber markedsmodningen an
og hvilke strukturelle barrierer, der er i byggeriet
- og ikke at give TEST en karakter for, hvor godt
initiativet har fungeret.

Interviewene har sammen givet en stor maengde
empiri, som er blevet bearbejdet ved en gruppering
af respondenternes udsagn efter emne. Disse
emner blev efterfalgende struktureret og
har dannet grundlaget for opbygningen af
erfaringsopsamlingen.
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Baggrunden for TEST

Realdania har, som led i sin indsats for at fremme
byggeriets udvikling fra 2011-2015, staet bag
initiativet TEST - din baeredygtige lasning til
byggeriet. Baggrunden for initiativet var hypotesen
om, at en lang reekke baeredygtige losninger i dag
gar tabt, fordi godkendelser og 1:1 dokumentation
er svaere at opna. Resultatet er, at enraekke oplagte
muligheder i forhold til at skabe bazeredygtigt
byggeri og gron veekst ikke realiseres.

Realdania har med TEST bidraget til, at lovende
bzeredygtige lgsninger nar hele vejen ud il
markedet og anvendes bredt og hensigtsmaessigt.
Det sker ved at medfinansiere de afsluttende faser
i udviklingsforlgbet: prototypeafprevning, test og
afpravning pa konkrete byggesager. Erfaringer
viser, at det ofte er i markedsmodningen, at
udviklingsprojekterne strander, hvorfor fasen fra
teknisk feerdig til markedsmodnet lgsning ogsa er
blevet betegnet ""dedens dal".

Initiativets  primaere malgruppe er sadledes
leverandorer af baeredygtige ydelser, der har
teknisk set (teet pa) feerdige lesninger, men som har

svaert ved at komme pa markedet, fordi de mangler
adgang til prototypeafprovning, godkendelse og
test samt afprevning pa konkrete byggesager.
Tilsvarende har initiativet kunne stotte bygherrer
med interesse i nye baeredygtige lgsninger ved at
stotte de meromkostninger, der er ved at veere
forstegangsbruger.

Initiativet er sdledes baseret pa konstateringen
af, at den primaere opgave i forhold til at skabe
baeredygtigt byggeri ikke laengere er at gere
opmaerksom pa behovet for baeredygtighed eller
udviklingen af helt nye lgsninger. Udfordringen i
dag er oftere at fa lgsningerne opskaleret og pa
markedet, sa de benyttes bredt. Og herved sikre
at vejen fra en velbeskrevet til en kommercialiseret
l@sning bliver kortere og mindre bumpet. Malet er
i sidste ende at skabe grenne byer og bygninger
samt synliggare danske styrkepositioner nationalt
og internationalt.

TEST som stotteordning

TEST er kendetegnet ved at vaere en statteordning
malrettet byggeriets udviklingsorienterede
mindre virksomheder. Formalet med TEST som
initiativ har veeret at yde stotte til afgreensede

afprevningsaktiviteter, som er afgegrende for at nye
baeredygtige lgsninger kan komme pa markedet.
Stettemidlerne er derfor erhvervsrettede og
uddelt i forholdsvis sma bevillinger (der er uddelt
statte helt ned til 25.000 kr.) i sammenligning med
andre ordninger. TEST har ifglge de deltagende
virksomheder udfyldt et hul i fundinglandskabet
ved denne placering, da mange andre fondsmidler
ofte uddeles til st@rre projekter, hvor der ogsa er en
forventning om, at vidensinstitutioner er centrale
for projektet.

TEST har pr.marts 2016 modtaget og behandlet 142
ansggninger, hvoraf 88 ansggere har praesenteret
deres projekt mundtligt for advisory boardet. 49
projekter er blevet indstillet til videre behandling
i Realdania, hvoraf 30 pa nuvaerende tidspunkt
har faet en beviling. En raekke af de indstillede
ansggere mangler stadig afklaring ift. fx at finde en
konkret byggesag til afprevning, hvilket forklarer
forskydningen mellem det antal projekter, der er
indstillet, og dem der er gaet videre i behandlingen.

test

DIN BAREDYGTIGE LASNING TIL BYGGERIET

| figuren ovenfor er det illustreret, hvordan TEST
placerer sig ift. hhv. forsknings- og erhvervsrettede
stotteordninger samt smd vs. store bevillinger.
Forudseetningen for at fa TEST i denne kvadrant har
vaeret at have forholdsvis lave krav til afrapportering
ligesom partnerkredsen i projekterne typisk har vaeret
ret lille. Ofte har projekterne bestdet af virksomheden,
evt. en underleverander og en videnspart.
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TEST geogrdfi

TEST er lykkedes med at komme bredt omkring
geogrdfisk. Som det fremgdr af danmarkskortet,
er der modtaget ansaggninger fra hele landet (de
lysegrd punkter) og der er ligeledes ydet stotte
til markedsmodning hos virksomheder, som er
placeret over hele landet.

2013 2014 2015

Ansggere pr. ar

Der har vaeret en stigende interesse for TEST
gennem tiden, hvilket vidner om, at der er en stor
underskov af virksomheder, som har udviklet nye
losninger til byggeriet. Det har ligeledes vaeret
positivt at opleve bredden i virksomhederne, og
at mange ansogere ikke tidligere har arbejdet med
udviklingsprojekter.

+ Stottede projekter

+ Jvrige ansggere
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| det folgende praesenteres de bevilligede projekter
kort. Der kan laeses mere om de bevilgede
projekter pa:

www.test-din-baeredygtige-lasning.dk

Lette betondaek, der reducerer CO2 udslip og giver
sterre arkitektonisk frihed

PAPIRULD DANMARK
Ny fugemasse af papiruld med forbedret
isoleringsevne

-+
|

SOLARVENTI

Luftsolfanger til industriens mange bygninger

b\
S

MARIUS OVRUM

Nyt specialbeslag til preemontering af vinduer

GROWTEK

Stejskeerme med gronne planter til opsaetning
langs motorveje

NATUREIMPACT

Grent tag optimeret til at handtere regnvand

T

URBAN GREEN

Biotoper af vilde danske plantearter til granne
tage og vaegge

SITECOVER

Totaloverdaekning af byggepladsen leverer tarvejr
til byggebranchen

—

V-LED

LED-armatur som energibesparende og
retningsbestemt lyskilde

g P g ."'. F
L

FAXEKALK OG DANKALK
Kalkfiller til beton — et naturligt og baeredygtigt
tilsaetningsmateriale

.IA_I* :.1'.. ; II', I... . \ i
GAIA SOEAR
Transparente solpaneler med hgjere
energiudbytte og flottere design

PURIX

Grenne klimaanlzeg - vedvarende energikilder
anvendes til kaling

BOXPROFILER

Ny bzeredygtig lesning inden for standardprofiler

Dokumentation af baeredygtigt materiale til
indvendig efterisolering
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Ny metode til energieffektiv afhjzelpning af fugt
og darligt indeklima

Lral

Baeredygtig og slagfast beskyttelse af dgre og
vinduer i byggefasen

Ventilationsaggregat kan reducere elforbruget
med 5-10 %

Vinduesrammer med varmebehandlet trae
nedscetter energitab

Skybrudsventil skal afhjeelpe oversvemmelse af
kaeldre med kloakvand

Partikelmaler til analyse og forbedring af
indeklima

Tagintegreret ventilationslgsning med optimeret
energihgst

Industrialiserede halmelementer til
elementbyggeri

Rogvasker til breendeovne reducerer
partikelforureningen og gger varmeudnyttelsen

Gamle mursten pa nyt byggeri
— baeredygtighed gennem upcycling

Udblgesningssystem til ny papirisolering baseret
pa 100 % genanvendt affald

Luftrenser til flernelse af PCBiindeluften

Facadeintegreret og energieffektivt
ventilationssystem

Stra som baeredygtigt tag- og facademateriale til
moderne byggeri

Ventilationsvinduet tilferer bygninger frisk luft
gennem en dobbelt vindueskonstruktion

Vinduesintegreret ventilation giver bedre
indeklima og mindre energiforbrug i skoler
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TEST - hvad er stottet?

Modenheden af de nye baeredygtige lasninger,
som har modtaget stotte fra TEST, varierer en del
fra projekt til projekt. Hvilket ogsa er forventeligt,
da formalet med de filantropiske stettemidler har
vaeret at nedsaette risici for virksomhederne ved
at fratage dem noget af investeringen. Det har
veeret afgerende for TEST, at det skulle vaere nemt
for virksomhederne at sgge, hvorfor der ogsa

har veeret begraensede krav til dokumentation af
lasningen og ansgger.

Faelles for alle ansggere til TEST er, at der er blevet i

26

vurderet pa baggrund af falgende kriterier:

Baeredygtighed: Styrker lgsningenen baere-
dygtighed ibyggeriet i miljgmaessig forstand?
Modenhed: Er lgsningen teknisk set faerdig
eller teet pa feerdig? TEST fokuserer pa

at udnytte deidéer, der findesidag og

stotter derfor sma og praksisorienterede
udviklingsprojekter.

Dokumenterbarhed: Kan lgsningen vises og
dokumenteres? Stotten sikrer en demonstra-
tionseffekt, og derfor skal der ikke vaere for
mange forsggselementer i spil samtidig.
Skalerbarhed: Sikrer afpravningen, at
lasningen kommer bredt ud og kan anvendes
mange steder? TEST stotter ikke lgsninger,
der er skraeddersyet til enkeltstaende
byggeprojekter.

Kommerciel forankring: Star der en
virksomhed bag, der kan og vil tage ideen
videre ud over den konkrete byggesag? Der

eri TEST ogsa en forventning om en betydelig s
egenfinansiering.
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Dette kapitel analyserer erfaringerne fra
TEST med henblik pa at blive klogere p3,
hvorfor vejen fra teknisk faerdig lasning
til markedet ofte er lang og vanskelig for
virksomhederne. Derudover beskriver
kapitlet TEST virksomhedernes kende-
tegn og deres forudsaetninger for at skabe
innovation. Og endelig ser vi naermere p3,
hvad gren innovation i byggeriets deekker
over.
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BYGGERIETS STIER OG

STRUKTURER

Byggeriet er praeget af stor stiafhaengighed i forhold til test og dokumentation af nye grenne losninger.
Markedsmodningen af nye lesninger er kraevende og involverer mange parter, som alle er formet af
byggeriets eksisterende strukturer og bindinger, ligesom det er vanskeligt at koble udviklings- og
byggeprojektet, fordi de har hver deres logik, faser og tidsplan at arbejde efter.

I mal ... naesten

Nar en ny baeredygtig lgsning skal introduceres
i byggeriet, handler det om mere end ideen og
produktet. Virksomhederne skal altsa ikke kun
forholde sig til den tekniske produktudvikling, men
ballancere en raekke interne og eksterne forhold for
at komme hele vejen pa markedet. Dette forklarer
ogsa, hvorfor sterstedelen af virksomhederne,
som har faet statte fra TEST, fortsat er i gang med
markedsmodningen af deres lgsning.

De mange hensyn, som virksomhederne har
skullet forholde sig til, er illustreret i nedenstaende
figur. De interne forhold omhandler at finde tid
til udviklingsprojektet ved siden af den daglige
drift og finde de gkonomiske ressourcer til at
drive udviklings- og markedsmodningsprojektet.
Innovationsprojekteterne er ogsa pa et eller flere
parametre nye for virksomhederne og forudszetter,
at der opbygges ny viden og kompetencer.
Derudover skal virksomhederne udvikle deres
strategi, sa der er en klar sammenhzeng mellem
udviklingsprojektet og den gvrige forretning.

De eksterne forhold forbundet med markeds-
modningen er ofte preeget af, at virksomhederne
skal have testet deres lgsninger pa et testinstitut
— og ofte skal der ogsa udvikles nye testmetoder.
Referenceprojekter fylder meget i byggeriet, og
virksomhederne er derfor fokuseret pa at lykkes
med 1:1 afprevningen. Afhaengig af virksomhedens
egne kompetencer er det ogsa helt afggrende for
markedsmodningen, at den rette producent og
salgskanal identificeres — og eventuelt udvikles
eller opbygges.

Idéejerne skal sdledes lgbende handtere en
lang raekke processer og relationer internt savel
som eksternt. Ofte i en proces, hvor den rigtige
reekkefolge ikke lader sig afklare pa forhand,
og hvor der er mange tilbagelgb og indbyrdes
afhaengigheder. Eksempelvis er det sveert at fa
producenten pa plads, fer kunden er fundet og
vice versa. Udviklingen skifter derfor karakter
fra at veere overvejende teknisk til i hgjere grad
at handle om projekt- og relationsledelse, hvilket
TEST virksomhederne ofte finder udfordrende.

. -7 ! /
K “Viden
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Dokumentation er ikke altid nok

Overordnet kan vi se, at de projekter, som har
modtaget stotte fra TEST, fortsat er strategisk
vigtige for virksomhederne. Men det har ogsa
vist sig, at markedsmodningen er mere kompleks
og kreevende, end virksomhederne i farste
omgang forventede. Dokumentationen af, at
lgsningen fungerer som den skal og rummer
en rekke baeredygtige fordele, er ikke nok i sig

/ Test !
©institut

selv. Det kan fortsat veere en udfordring at finde
de forste bygherrer eller kunder til lgsningen,
ligesom det kan veere en udfordring at identificere
dokumentationsmetoden. Disse barrierer for
markedsmodningen vil vi komme nzermere ind pa
i de falgende afsnit. Lasningernes modenhed er
altsa vanskelig at beskrive meget preecist pa tveers
af projekterne — men tendensen er, at lgsningerne
fortsat er pa kanten af markedet.

Stiafhsengighed

TEST virksomhederne skal i mange tilfaelde
endre rammerne for byggeriet og traede nye
gronne stier. Det er derfor en lsengere rejse,
virksomhederne skal ud pa, nar de skal tage en idé
til markedet. | TEST har vi madt virksomhederne,
nar den tekniske produktudvikling er afsluttet,
men alligevel oplever de, at vejen til markedet kan
vaere lang. Ofte bliver den forsimplede forklaring, at
byggebranchen er konservativ og har en modstand
mod alt nyt. Men denne forstaelse bidrager ikke
til at nuancere de barrierer, som virksomhederne
mader. Et alternativt blik kan veere de mange
parter, som virksomhederne skal forholde sig til i
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Novo Nordisk', Malov

SiteCovers farste danske kunde

ity

Kroyers Plads, Kesbenhavn

Abeo har leveret SL-daek til NCC

deres markedsmodning. Parterne fungerer i storre
eller mindre grad som gatekeepers for at fa den nye
lasning pamarkedet. For at overkommebarriererne,
skal virksomhederne derfor finde "ngglen” til at
komme gennem porten, og her er det afgerende
at forsta de bindinger, som parterne har. Nar de
derfor ikke spiller med pa udviklingsprojektet, er
det ikke ngdvendigvis, fordi de er modstandere af
innovation og nytaenkning, men det kan opleves
sadan, fordi de er bundet af en reekke strukturer. Et
udviklingsprojekt er altsa ikke alene et spargsmal
om at udvikle en lgsning og de interne forhold i
virksomheden, men ogsa at forsta (og evt. udvikle)
det system, som lgsningen skal indga .

Ingen lgsninger kan sta alene

Et eksempel pa, hvordan udviklingen af systemet
bliver afgerende for markedsintroduktionen af en
lgsning, er Papiruld Danmarks nye isoleringsfuge.
Her skal der ikke alene udvikles en ny fuge, som
kan bruges rundt om vinduer og dare. Men fugen
far ogsa en ny konsistens, hvilket betyder, at der
skal udvikles nye fugepistoler, som fungerer til
produktet. Derudover placerer fugematerialet sig
midt mellem egenskaberne ved en silikonefuge
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Dansk Energi, Frederiksberg

Gaia Solar har leveret Glas-Glas solpaneler

¥

Krayers Plads, Kebenhavn

Naturelmpact har leveret et radligt sedumtag

og en martelfuge, hvorfor testmetoderne skal
udvikles, sa fugen bliver malt og vejet pa relevante
parametre. Nar fugen introduceres pa markedet
bliver det ogsa afgerende, at de udferende far
indsigt i fugens egenskaber og i, hvordan den
anvendes pa pladsen, da arbejdsgangen er en
anden end ved nuveaerende kalfatringsfuger.

Denne historie gentager sig for mange af TEST
virksomhederne, som har staet overfor samme
kompleksitet ift. enten at tilpasse deres lgsning
til eksisterende systemer eller direkte at udvikle
nye systemer. Figuren pa naeste side illustrerer
kompleksiteten i de markedsbarrierer, som
SMV'erne star overfor, nar de skal introducere nye
lgsninger til byggeriet.

| midten af figuren star virksomheden og dens
udviklingsprojekt, som de er ved at introducere pa
markedet. De naeste lag repraesenterer de parter,
som TEST virksomhederne har skullet forholde
sig til. Ikke alle virksomheder har haft relationer til
alle parter, men der tegner sig et generelt billede
af, at virksomhederne skal balancere en raekke
hensyn. Det yderste lag praesenterer eksempler pa
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materielle og immaterielle forhold, som de enkelte
parter er bundet af, herunder metoder, vaerktej og
viden. Eksempelvis vil radgivere vaere bundet af,
at de skal kunne levere et samlet prisoverslag for
byggeprojektet, og det kan derfor vaere vanskeligt
for dem at projektere en ny lgsning, hvor det
endnu ikke er muligt at give en praecis pris. Nar
testinstitutionerne skal hjaelpe virksomheder
med at dokumentere deres lgsning, er de bundet
af, om de har det nedvendige maleudstyr til
radighed, om der findes etablerede testmetoder
og om forsggsopstilingen er tilgaengelig hos
instituttet, eller om den skal etableres. Nogle
bindinger er gaeldende for flere parter, eksempelvis

Virksomhed og udviklingsprojekt

er materialekendskab bade afgerende for
handvaerkerne pa pladsen og leverandererne
ift. at vide hvilke materialer, der fungerer i deres
eksisterende produktion.

Byggeriet er altsa kendetegnet ved en lang raekke
strukturer, og nye lgsninger skal derfor forholde sig
til den stiafhaengighed, som de indskriver sigi. TEST
virksomhederne oplever det udfordrende dels at
forsta og gennemskue de eksisterende bindinger,
dels at overkomme dem i praksis. | det felgende vil
viudfolde nogle af de barrierer, som opleves saerligt
centrale.



Manglende og uklare rammer

Markedet for baeredygtige lasninger er ofte drevet
af politiske ambitioner, fordi udviklingen ikke
alene baserer sig pa at lgse et markedsbehov,
men ogsa indskriver sig i starre ambitioner om en
baeredygtig omstilling. Det ger sig eksempelvis
seerligt geeldende inden for udviklingen af grenne
tage og solceller, hvor flere kommuner har konkrete
malsaetninger pa omradet. Nar et marked er
drevet af politiske malszetninger, er det samtidig
seerligt sensitivt overfor uklare udmeldinger eller
2endringer i ammebetingelser for statte o.lign.

Projekter frem for produkter

Udover, at de politiske rammer er mere eller mindre
klare og dermed kan pavirke markedet, kan der
ogsa veere uklare rammer for de byggetekniske
forhold. Byggebranchen er praeget af anvisninger
og anbefalinger til, hvordan et byggeri skal udferes.
Det giver god mening, nar der arbejdes i det enkelte
byggeprojekt, hvor der er en fleksibilitet ift., at
byggeteknik kan handteres pa forskellig vis. Men
nar ambitionen er at udvikle en lgsning, som kan
bruges pa tvaers af mange byggeprojekter, er det
vanskeligt at forholde sig til, at byggeteknik i mange
sammenhaenge er en vurderingssag fra gang til

gang.
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Jagten efter de sveere lead-users

For at komme pa markedet med en ny lgsning er
virksomhederne afhaengige af de kunder, somvil ga
foranog er villige til at afprove lgsningen forste gang.
De forste kunder skal veere udviklingsorienterede
og se veerdien i at veere de forste og have
muligheden for at pavirke den endelige lgsning.
Derfor omtaler vi dem lead-users, da de bade skal
fore vejen an for andre, men ogsa lede den sidste og
afgerende produkttilpasning til markedet.

De forste til at gore det anden gang

Virksomhederne oplever, at der er en stor interesse
for innovation, men der mangler reelle kunder,
som er villige til at laegge den forste ordre. Der er
mange i byggeriet, som gerne vil veere den forste
til at gore det - anden gang. Kunderne kan ogsa
have mange ansigter, mens kgberen typisk er
bygherren. Virksomhederne skal m.a.o. have mange
led i veerdikeeden til at sige ja til afprevningen af
lasningen, herunder radgivere og entreprengrer, for
detisidste ende er bygherren, som kaber Igsningen.

Kunderne og kundernes kunder

Nar virksomhederne skal indlede jagten pa de
forste — og de naeste, kunder, er det afggrende, at
de formidler, hvordan deres lgsning skaber veerdi
for kunderne — og deres kunder igen. Vigtigheden
af at finde lead-users og gere dem til kunder af
lasningen er derfor en helt central barriere, der skal
overvindes for virksomhederne. Der kan arbejdes
med forskellige strategier for at finde lead-users,
men kommunikation og markedsfering vil vaere en
afgerende opgave heri. En saerkersel fra Danmarks

Statistik viser, at byggebranchen ikke fokuserer pa
kunderelateret innovation, hvor det ma formodes,
at investering i udvikling af formidling og dialog
med kunderne ma placeres under. Nar det er en
afgerende barriere for virksomhederne at finde de
forste kunder, kan det overraske, at denne indsats
ikke prioriteres hgjere i udviklingssammenhang
— og her er der maske gemt et uforlost
innovationspotentiale.

Udviklingen af nye grenne lgsninger, som i sterre
eller mindre grad bryder med byggeriets stier,
kan ogsa medfere, at kunderne er nogle andre
end dem, virksomhederne er vant til at saelge
til. Kunderne til baeredygtige lasninger kan veere
svaere at finde, hvilket ogsa haenger sammen
med, hvor i veerdikeeden virksomhederne gnsker
at placere sig. En made at identificere kunderne
pa, er ved at analysere beslutningsstremmene.
Beslutningsstrommene kan bidrage til at forsta,
hvor i kaeden det er afgerende at szette ind,
ligesom den kan afslgre kundernes kunder, som
virksomhederne ogsa skal tale til.
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Udviklingen og byggeriet er ude af takt

Udviklingen af nye baeredygtigelosninger tager tid —
og ofte laengere tid end virksomhederne forventer,
nar de forst gar i gang. Nar virksomhederne
kommer til TEST, har de oftest udviklet deres
lasning i en periode over tre ar for at komme fra idé
til en teknisk feerdig lasning. Herefter pabegyndes
markedsmodningen, som ogsa tager et par ar,
hvilket resulterer i, at udviklingsforlgbet ofte ender
med at tage ca. fem ar.

Foruden tidshorisonten er udviklingsprocessen
0gsa kendetegnet ved at veere en iterativ proces,
hvor faserne sjaeldent kan skitseres sa linezert som
ovenfor. Udviklingen af lgsningen vil typisk ogsa
ske i forbindelse med markedsmodningen, fordi
dialogen med kunderne kan give indsigt i forhold,
som skal justeres eller videreudvikles. Ligesom
testresultater fra en dokumentationsproces kan
afslgre behov for justeringer.

Interesse for udvikling for lesningen skal bruges
Nar en ny lgsning skal anvendes pa en konkret
byggesag er det derfor en stor udfordring, at
udviklingsprojektet og byggeprojektet arbejder
efter hver deres tidshorisont og ofte er ude af
takt. | TEST er der i hgj grad blevet arbejdet med
udviklingen af delkomponenter til afgreensede
elementer af en byggesag, hvorfor de ikke vil indga
i den indledende skitserende og projekterende
fase. Eksempelvis vil valget af fugemateriale forst
ske, nar entreprisen udbydes, og her vil der ikke
veere lang tid fra tilbud til eksekvering. Derfor kan
det veere vanskeligt for bygherrer, radgivere eller
entreprengrer at indarbejde nye lgsninger, hvis de
farst interesserer sig for dem, nar de egentlig skulle
vaere leveret i gar.

Skel mellem design og udferende

Byggeriets fasemodel er typisk bygget op af fire
overordnede faser, (som selvfalgeligkan overlappe),
hvor byggeriets parter indgar i forskellige faser. Der
er et skel mellem dem, der designer bygninger og
dem, der udferer. De forste faser som handler om
design fortaeller, hvordan byggeriet skal realiseres,
hvilket sker for man finder ud af, hvem der skal gore
det. Nar forst de udferende er kommet i spil, gar det
staerkt. Derfor er det en udfordring at introducere
nye lgsninger, som stiller nye krav til eller pavirker,
hvordan realiseringen skal ske.

Gron projektering forer ikke nodvendigvis il
gronne byggerier

Foruden tidsdimensionen er der ogsa en udfordring
i detaljeringsgraden. Som naevnt er mange af TEST
lgsningerne afgraensede komponenter til byggeriet.
Det er en udfordring for udviklingsorienterede
bygherrer, at de ikke har indflydelse pa, hvilke
lgsninger, der vaelges pa produktniveau. Man kunne
fristes til at sige, at der pa mange byggesager
sker en gren projektering, men at der ikke (eller i
begraenset omgang) afvendes grenne produkter.
Det sker, fordi entreprengrerne ofte ender med
valget om eksempelvis hvilken graon taglesning, der
i sidste ende anvendes. Entreprengrernes primaere

Figuren péd modstdende side viser den tidshorisont
udviklingen af nye baeredygtige lasninger gen-
nemgdr. Det tager ofte op til fem dr, at markeds-
modne de nye losninger.

Figuren ovenfor illustrerer byggeriets fasemodel,
som typisk bestdr af fire overordnede faser.
Derudover er de primaere akterer i hver fase
beskrevet.

opgave er at levere byggeriet inden for den aftalte
gkonomi og tid — og derfor bliver konsekvensen
naturligt nok, at der ikke er fokus pa at afpreve nye
gronne produkter.

Foratlykkesmedatudviklings-ogbyggeprojekterne
kan finde sammen, er opfordringen til bygherrerne
og deres radgivere, at de interesserer sig for
innovation, far den skal bruges. Eksempelvis ved at
identificere nogle centrale parametre, fx indeklima
eller vandhandtering, som kommer til at fylde
meget de kommende ar og ved at vaere opsggende
ift. at drive en udvikling blandt virksomhederne.
Nar bygherrerne engagerer sig i udviklingen af nye
losninger, vil de ogsa kvalificeret kunne pavirke, at
entreprengrerne inddrager grenne produkter.

Nye rollefordelinger

Nar der udvikles lgsninger, som bryder byggeriets
eksisterende strukturer og forudsaetter nye
rollefordelinger blandt byggeriets parter, er det
nedvendigt, at virksomhederne gar laengere i
veerdikaeden for deres lgsning, end de egentlig
ognsker. Eksempelvis skal producenten ogsa
gennemfore anlaegsarbejdet i de forste sager eller
gennemfere undervisningsforleb for at udvikle
radgivernes kompetence. Der sker altsa en

vertikal integration, hvor virksomheden overtager
nogle af de funktioner i vaerdikaeden, som andre
virksomheder forhen har varetaget.

Alle er det opgaver, som er ressourcekraevende og
ligger uden for virksomhedens kernekompetence
og -opgave. Men det kan vaere ngdvendigt for at
overbevise samarbejdspartnere eller kunder — og
veere vejentil at finde de sveere lead-users. Behovet
for at straekke sig laengere i veerdikaeden kan ogsa
veere med til at forklare, hvorfor udviklingsprojekter
tager tid — og hvorfor det er afggrende at have
et tveerfagligt samarbejde. Virksomhederne ser
forskelligt pa, om den vertikale integration har
abnet mulighederne for nye forretningsmuligheder,
som forbliver en fast del af deres virksomhed, eller
om det blot er en midlertidig rolle, de patager sig,
indtil lasningen er blevet etableret pa markedet.
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Udvikling af dokumentationsmetoder

Ved udviklingen af nye baeredygtige lasninger til
byggeriet er det en udfordring, at der ofte er tale
om nye materialer eller produktkategorier, som
falder uden for eksisterende standarder eller
dokumentationsmetoder. Som virksomhed er
det derfor vanskeligt at finde frem til, hvordan
lgsningen kan og ber dokumenteres, sa den lever
op til kundernes forventninger. Udviklingsopgaven
er derfor i mange TEST projekter blevet
udvidet til ogsa at omhandle udviklingen af
nye dokumentationsmetoder, hvilket er sket i
samarbejde med videns- og testinstitutioner.

Danske krav pa godt og ondt

Danmark har generelt strengekrav tilbyggetekniske
forhold og dokumentationen heraf. Det kan
bade veere en driver for innovation, fordi danske
virksomheder far udviklet kvalitetsprodukter, som
opfylder de danske krav og dermed har en fordel,
nar de introduceres pa internationale markeder.
Omvendt kan det ogsa vaere en bremse for
innovationen, fordi barriererne for et nyt produkt
er hgje. Et scenarie er, at der fastligger en raekke
dokumentationskrav og test, som produktet skal
leve op til. Det kan vaere ressourcekraevende, men er
i gvrigt forholdsvis nemt at ga til. Men udfordringen
opstar, nar der udvikles nye produkter, som ikke
passer ind i de eksisterende testsystemer. Sa
bliver det en usikkerhedsfaktor — bade hvad der
skal testes for og hvordan — og hvornar denne
dokumentation er god nok til kunderne? | disse
tilfzelde bliver det en barriere, at den danske
byggebranche har en staerk tradition for at kraeve
og laene sig op ad dokumentation.

MgO-sagen

Ingen gnsker sig en ny sag som MgO-sagen,
hvor der pludselig viste sig at veere omfattende
fugtskader ibyggerier, hvor MgO-pladen var blevet

brugt som vindspaerre. Pladen var anvendt i en
lang raekke almene boliger, parcelhuse, offentligt
byggeri m.m., og skadesomfanget kan ggre sagen
til den hidtil dyreste byggefejl.

Det rejser selvfalgelig spergsmalet, om hvorvidt
MgO-pladerne var godkendt som vindspzaerre? Ved
vurdering af en vindspzerres egnethed fokuse-
res normalt pa opfyldelse af funktionskravene
vedrgrende brand og diffusionsmodstand. Der
forela dokumentation for, at materialet levede
op til geeldende krav pa disse punkter, men ingen
teenkte pa at undersgge pladernes fugtoptagelse
under forhold svarende til det danske klima. Nogle
produkter var CE-maerkede, men efter en standard
for cementbaserede plader, hvor fugtoptagelsen
ikke undersgges (fordi det ikke har veeret et
problem).

Konsekvenserne blev omfattende, fordi MgO
pladerne fik sa stor udbredelse, inden problemet
blev opdaget. Men sagen illustrerer pointen om, at
dokumentation af nye lgsningers egnethed — ogsa
lgsningerne som er udbredt pa andre markeder —
ikke er sa simpelt.

Virksomhederne gnsker ikke at vildlede deres
kunder ved at fremvise forkert dokumentation,
men det kan vaere en jungle at finde ud af, dels
hvem der kan dokumentere lgsningen dels
hvilken dokumentation, der er ngdvendig. Selv
for sterre producenter, som allerede kender
testinstitutionerne, er det en udfordring at navigere
i dokumentationsomradet.
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DE GRONNE SMV’ER
HAR INNOVATIONSLYST

TEST demonstrerer, at der eksisterer en
lang raekke grenne virksomheder i den
danske byggebranche, som besidder en stor
lyst til at veere innovative. Sterstedelen af
virksomhederne, som har modtaget stotte, er
SMV'er. Innovationspotentialet hos SMV'erne
er stort, fordi de ikke i samme omfang
som starre virksomheder har produkt- og
organisationsbindinger. Omvendt er det ogsd
vanskeligt for SMV'erne at lofte innovationen,
fordi det er en ressourcekraevende proces at
bringe nye grenne losninger til byggeriet p&
markedet.

De innovative idéer kan opsta fra mange kilder —
de kan veere lgsningen pa en praktisk udfordring
i hverdagen eller tage afszet i nye teknologiske
muligheder. De forskellige kilder til innovation
haenger ogsa sammen med, at de grenne SMV'er
er forskellige i deres forudsaetninger for at bringe
nye lgsninger pa markedet. Nogle virksomheder
udspringer af vidensmiliger og finder det derfor
naturligt at samarbejde med vidensparter
og opsegge den nyeste forskning i deres
udviklingsarbejde. Andre virksomheder er opstaet
med gnsket om at sendre praksis, og her er det helt
naturligt at have en taet relation til det, der sker pa
byggepladsen og samarbejde med de udferende
led i veerdikaeden. Mens andre igen har gennemfart
mange idéudviklingsforlgb og finder det naturligt
at hente inspiration mange steder fra, men som
omvendt maske har vanskeligt ved koblingen til
praksis og de kommercielle perspektiver.

Innovation pa mange mader

Nar virksomhederne udvikler nye lgsninger,
vil de udfordringer, de mgder pa vejen, foruden
virksomhedens indre linjer, vaere pavirket af i hvor
hej grad, der bliver udviklet en lgsning, som er ny
for kunderne og i hvor hgj grad, der bliver udviklet

Fordeling af antal medarbejdere i virksomheder,
som har modtaget stotte fra TEST.

en lgsning, som er ny for virksomheden. Det vil
vere mest udfordrende, nar innovationen bade
er ny for kunderne og for virksomheden selv. Ved
denne kombination sker radikal innovation, mens
udviklingen af en lgsning, som egentlig bade er
kendt for kunderne og virksomheden mere vil
have karakter af at veere inkrementel innovation
— altsa blot mindre justeringer. En anden made at
anskue det pa kunne veere at se p3, i hvor hgj grad
lasningen forholder sig til det eksisterende system.
Forudszetter brugen af ens lgsning, at mange andre
forhold i byggeriet aendres, vil det kraeve, at mange
skal sige "ja" til at vaelge ens produkt. Og det kan
vaere vanskeligt at komme pa markedet med en
ny lasning, hvis der skal rammes jackpot hele vejen
rundt. Omvendt vil det formodentlig veere lettere at
komme pa markedet, hvis ens lgsning indpasser sig
i de eksisterende strukturer — og maske ligger sig
under en enkelt fagentreprise.

Erstatning af
traetyper til
vinduer

Tagoptimering til

vandhandtering
Ny kombination af Vilde planter
beton til deeklas- dyrket profes-

ning

sionelt til byggeriet

Figurtekst: Erfaringen fra TEST er, at det saerligt er svaert at lofte innovation som SMV, ndr der udvikles
en lesning, som bdde er en ny funktion og lesning for kunderne samtidig med, at det er et nyt produkt og
marked for virksomheden. Her er angivet eksempler p&, hvordan nogle af TEST projekterne er indplaceret.

Forholdet til eksisterende strukturer

Som virksomhed kan man have forskellige
strategier til at forholde sig til byggeriets
stiafhaengighed. En lgsning kan vaere at bygge et
nyt samlet system op fra bunden, der fungerer
parallelt med det eksisterende. Denne strategi
kraever mange ressourcer og er vanskelig at lofte
for byggeriets mindre virksomheder. Generelt har
deriTEST vaeret fokus pa, at sikre den bagudrettede
kompatibilitet, altsa at det nye passer med det
gamle. Det afspejler sig ogsa i fokus pa at stette
lgsninger, som er skalerbare og kan anvendes i
mange sammenhaenge.

| TEST er der eksempler pa virksomheder, som er
gaet all-in. De har udviklet enlgsning, som er ny for
kunderne og for virksomheden — og som samtidig
lgsriver sig fra det eksisterende system. Andre
udvikler inden for systemet og udvikler en lgsning,
som blot er en videreudvikling af eksisterende
produkter.

Markedsmodning eller kompetenceopbygning
Skelnen mellem hvorvidt innovationen er starst i
forhold til kunderne eller virksomheden, kan give
indikationer pa, hvor den starste indsats skal ligge.
Narlgsningenerny for kunderne, skal virksomheden
have fokus pa at modne markedet. Det kan fx
vaere at opdyrke en langvarig salgsindsats over for
kunderne. Derimod vil det i hgjere grad handle om
intern kompetence-opbygning, nar lgsningen er ny
for virksomheden. Det kan eksempelvis omhandle
introduktionen af nye produktionsprocesser eller
integrationen af nye fagligheder i virksomheden.
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Forskellige typer af virksomheder

Foruden de forskelle, der kan veere i hvor
innovationen placerer sig, er det samtidig erfa-
ringen, at der findes mange forskellige typer af
SMV'er inden for byggeriet. Forskelligheden i
virksomhedernes DNA vil ogsa komme til udtryk
i form af, at det er forskellige udfordringer, de
oplever. Ved at zoome ind pa kendetegnene ved de
typer af virksomheder, som har deltageti TEST, kan
vi ogsa stille skarpt pa, hvad der har bidraget til, at
de har innovationslysten og giver rum til den. | det
folgende praesenteres tre typer af virksomheder,
som alle har haft forskellige udgangspunkt for at
drive deres lgsning fra ide til marked.

Etablerede virksomheder

En raekke af de virksomheder, som har deltaget
i TEST, er allerede etablerede inden for nogle
bestemte ydelsesomrader. Disse virksomheder
har, som led i deres forretningsudvikling,
igangsat udviklingen af nye ydelser. Styrken for
disse virksomheder er, at de leener sig op af en
eksisterende organisation, eksisterende kunder
og et eksisterende brand. Det kan pa mange
mader bidrage til at styrke udviklingsprojektet,
fordi det star pa skuldrene af noget starre og fordi,
der allerede er en reekke kompetencer internt
i organisationen, der kan bygges videre pa. Pa
samme vis er der ikke behov for at etablere en
ny virksomhed samtidig med, at lgsningen skal
udvikles. Den etablerede virksomhed har ogsa
ofte gkonomisk kapital, som kan investeres i
udviklingsprojektet, hvilket kan bidrage til at sikre
et frirum til udviklingsarbejdet.

Omvendt har de etablerede virksomheder enraekke
bindinger i forhold til udviklingsprojektet, fordi det
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skal forholde sig til de eksisterende strukturer som
eksempelvis produktionslinjer eller kompetencer.
Derudover kan det ogsa vaere en udfordring at
fastholde et fokus pa udviklingsprojektet, hvis
der er en etableret virksomhed, som fortsat skal
drives. Det er typisk en fordel, hvis det er muligt
at udpege en medarbejder "som er ansigtet pa
udviklingsprojektet”, og som har projektet som sit
primaere arbejdsomrade og derfor hejser flaget for
udvikling, nar der bliver for stort fokus pa driften af
virksomheden.

Startup virksomheden

Startup virksomhederne er kendetegnet ved,
at de har etableret en selvstaendig virksomhed
med udviklingsprojektet som kerneforretningen.
Udviklingsprojektet har naet den modenhed, hvor
der er dokumenteret et kommercielt potentiale,
som har skabt fundamentet for, at der kunne
etableres en virksomhed. Typisk bestar startup
virksomhederne af 2-5 ansatte, som alle har en
forholdsvis hgj grad af bade formelt og uformelt
ejerskab, hvilket giver et stort engagement.
Udfordringen kan vaere, at det er vanskeligt at
traeffe beslutninger pga. det staerke engegement
hos flere parter.

Udviklingsprojektet har helt naturligt et stort fokus
i startup virksomhederne, da der ikke er andre
ydelser, som skal leveres sidelgbede. Omvendt
er det kreevende at etablere en virksomhed fra
bunden, sa der vil ofte ogsa skulle bruges meget
energi pa administrative og organisatoriske
forhold. @konomisk likviditet er ofte en faktor, som
fylder meget, indtil det lykkes at bringe lgsningen til
markedet. Fordelen for startup virksomheder er, at
deres DNA er skabt med afsaetiudviklingsprojektet.
Dermed er der ingen eksisterende organisatoriske

bindinger, som der skal tages hensyn til. Det
afggrende ved etableringen af en startup
virksomhed er at sikre, at alle kritiske kompetencer
er repreesenteret i kerneholdet, herunder bade
tekniske kompetencer og forretningsmaessige
kompetencer.

Ivaerksaetteren

Iveerksazetteren er kendetegnet ved at vaere en
enkeltperson, som alene har faet en god idé —
og arbejder pa at udvikle denne til markedet.
Iveerksaettere er typisk idémagere, som lgbende
far nye forretningsidéer. Nar ivaerksaettere har
veeret i dialog med TEST, er de ofte endnu ikke
naet til at etablere en virksomhed med fokus pa
udviklingsprojektet. For at kunne komme nzeste
skridtmedudviklingen af lgsningenhar overvejelsen
typisk gaet pa, om ivaerkszetteren skulle satse
alt og arbejde fuldtid pa udviklingsprojektet. En
ivaerksaetter kan komme langt med udviklingen
af lgsningen og forretningen alene, men for at
opskalere forretningen og realisere potentialet vil
der typisk vaere behov for at finde sammen med
andre.
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GRON
INNOVATION

Der er gennem TESTs levetid sket en udvikling
i den miliemeaessige baeredygtighed i form df,
at det ikke alene handler om energi, men ogsd
om mange andre aspekter som biodiversitet,
regnvandshdndtering og indeklima. Virksom-
hedernes innovationsindsats er igangsat med
inspiration mange steder fra, men generelt har
det vaeret afgerende at fd samarbejdet med
eksterne parter til at fungere — selvom det ogsd
har vaeret udfordrende.

Den nyeste generation af baeredygtighed

Udmentningen af baeredygtigt byggeri i praksis
afhaenger af, hvilken skala der opereres pa — er
det byudvikling, opferelsen af et nyt byggeprojekt,
eller er det de baeredygtige lgsninger, som indgar
i byggeriet. TEST har stettet markedsmodningen
af baeredygtige lgsninger til byggeriet og har
altsa overvejende afgraenset sig til produktskala.
Ligeledes har TEST fokuseret pa de afgraensede
afprevnings- og testprojekter, hvorfor de
bredere byggesystemer/byggeprojekter ikke er
repraesenteret blandt de stgttede projekter.

Miljomaessig beeredygtighed

Baeredygtighed defineres som helheden af
miljgmaessige, sociale og gkonomiske forhold.
Baeredygtighedsbegrebet i TEST er primaert
blevet benyttet i den miljgmaessige forstand,
da der jf. kriterierne til ansegerne, var andre
krav til ansggernes kommercielle afsaet. Den
sociale baeredygtighed har ogsa vist sig at gere
sig geldende i flere af TEST projekterne, men
losningerne skulle i udgangspunktet kunne
redegore for den miljgmaessig baeredygtighed.
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Den sociale baeredygtighed har altsa vaeret mere
indirekte repraesenteret i TEST.

Med afszet i TEST er det dermed muligt at
praesentere temaerne for den nyeste generation af
baeredygtige losninger til byggeriet — med primaert
fokus pa miljgmaessig baeredygtighed. TEST
tegner et bredt billede af, hvad baeredygtighed er
i praksis. Nar der arbejdes med bzeredygtighed pa
lgsningsniveau, kan billedet ogsa hurtigt fremsta
fragmenteret, og mange af de miljgmaessige
fordele skal ske som et led i mange tiltag, for at
det virkelig batter. Eksempelvis vil en baeredygtig
isoleringsfuge ikke give mening alene, hvis ikke
der ogsa arbejdes med bzaeredygtig efterisolering i
det hele taget. Baeredygtigheden er derfor ogsa en
helhed — et puslespil bestaende af mange brikker,
som skal ga op.

Baeredygtighed er mere end energi

Med afszet i de lgsninger, som har modtaget stotte
fra TEST, kan der formuleres otte overordnede
temaer, som er defineret ud fra den bzeredygtige
effekt, som lgsningerne primaert bidrager til.
Temaerne er blot en ud af mange mulige mader
at gruppere projekterne pa. Pa naeste side er

illustreret brikkerne i puslespillet, som tilsammen
udtrykker baeredygtighed i praksis.

Nar TEST projekterne ses som en helhed,
bidrager de til vedvarende energiproduktion,
billigere byggeri, @get genbrug af materialer,
energibesparelser, afkobling af regnvand, bedre
indeklima, CO2 besparelser og gget biodiversitet.
Der er gennem TESTs levetid sket en udvikling i
baeredygtighedsbegrebet. Hvor der i begyndelsen
var et staerkt fokus pa energi og CO2, er der
i dag et bredere fokus, som ogsa omhandler
naturressourcer og indeklimaet i bygninger.
Baeredygtighed vil fortsat udvikle sig, hvorfor
der i illustrationen ogsa er plads til at tilfgje flere
brikker. Udviklingen i baeredygtighedsbegrebet
understotter ogsa fordelen ved, at der ved
igangsaettelsen af TEST ikke blev forhandsdefineret
nogle temaer, som projekterne skulle amme. TEST
har som initiativ vaeret fleksibel ift. at kunne folge
udviklingen.
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| det folgende uddybes de baeredygtighedseffekter,
som TEST projekterne bidrager til:

Energiproducerende bygninger - lgsninger til
bygningsintegreret energiproduktion og lgsninger,
hvor lokal energiproduktion erstatter behovet
for tilfersel af anden energi. Eksempelvis har Gaia
Solar faet stette til markedsmodningen af et glas
solpanel, som er et mere holdbart panel, der kan
erstatte en bygningskomponent fx facade eller
tagmateriale.

Bedre byggeproces - optimering af byggeriets
processer bidrager til mere rationel opfersel og
dermed lavere energiforbrug i opferelsesfasen.
Eksempelvis har SiteCover faet stotte til
dokumentation af deres totaloverdaekning
af byggepladser med indbygget traverskran.
Overdaekningen gor det muligt at spare
pa energiforbruget under opferelsesfasen
og nemmere at anvende nye beeredygtige
byggematerialer, som ofte er fugtfalsomme.
Derudover forbedrer SiteCover arbejdsmiljget pa
byggepladsen.

Oget genbrug af ressourcer — handler om
muligheden for genanvendelse og oget
brug af naturlige materialer, som nedsaetter
affaldsmaengden fra byggeriet med hgj indlejret
energj, der ikke kan genanvendes (og her taenkes
ikke pa at genanvende beton til vejfyld, men at
fastholde ressourcernes veerdi og begreense
down-cycling). Eksempelvis har Ingen Affald
Udvikling modtaget stotte til at markedsmodne
industrialiserede halmelementer. Halmen, der
anvendes til elementerne, er et restprodukt fra
landbruget og meget lidt energikreevende at
omdanne til byggelementer.

Energivenlig drift — energieffektivisering af
bygninger er et stort fokus i byggeriet, og der er
i TEST ydet stotte til en reekke lgsninger, som
nedsaetter energiforbruget i bygningerne under
drift. Eksempelvis har V-Led udviklet en lgsning,
som goer det muligt at opna energibesparelser, nar
der er behov for en specifik maengde lys pa lang
afstand. Tilbagebetalingstiden vil vaere nogenlunde
densamme som vedlysstofrar, menlyskvaliteten vil
veere hgjere. | dagligvarebutikker er forventningen,
at lgsningen kan opna en energibesparelse pa 70 %
kontra 40 % ved lysstofror.

Afkobling af regnvand — klimaforandringerne
medferer bla. mere regnvand. Som led i
klimatilpasningsindsatsen, og det at ruste vores
byer til de ggede regnmaengder, er det nedvendigt
at afkoble regnvandet fra kloakken og i hgjere
grad handtere regnvandet, der hvor det falder og
pa jordens overflade. Bygningerne har en rolle ift.
at kunne bidrage til denne lokale vandhandtering.
Eksempelvis har Naturelmpact modtaget stotte
til dokumentationen af deres gregnne tag, som
tilbageholder en stor del af det vand, som falder pa
taget.

Bedre indeklima — en af konsekvenserne ved
energirenoveringsindsatsen er, at indeklimaet
ofte forringes, nar bygningernes klimaskserm
teetnes. Der er derfor en stor udvikling pa
ventilationsomradet — og generelt indenfor
lgsninger, som kan forbedre indeklimaet samtidig
med, at der tages hensyn til energiforbruget.
Eksempelvis har AKJ Inventions modtaget stotte
til deres keelderaffugter, som afhjzelper problemer
med fugt og skimmelsvamp i kaeldre pa en
energieffektiv made.

CO2 besparende materialer — energiforbruget
i byggeriet omhandler ogsa energiforbruget
forbundet med produktionen af de materialer,
der anvendes. | TEST har vi set eksempler pa
nye materialer og konstruktionsmetoder, som
nedsaetter energiforbruget. Eksempelvis har Abeo
modtaget stotte til dokumentation af deres SL-
daek, som bruger feerre materialer til at opna den
samme styrke, som konkurrerende daeklgsninger.

Oget biodiversitet — er en nyere dagsorden i
byerne, hvor der ogsa snakkes om bynatur. Der
er generelt kommet gget opmaerksomhed pa, at
byerne ogsa skal kunne rumme mange forskellige
plante- og dyrearter, fordi det er vist, at det
bidrager til livskvaliteten i byen. UrbanGreen er et
eksempel pa et TEST projekt, der gennem deres
biotoper af vilde danske plantearter, bidrager til at
oge biodiversitetenibyen og pa bygninger.
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Myndigheder

Vidensmiljoer Innovation Kunder

Virksomheder

Kilder til innovation

Foruden baeredygtighedsdagsordenen og gnsket
om at opna forskellige miljgmaessige effekter, er
den grenneinnovation drevet af enraekke forskellige
forhold. Innovation i byggeriet er pa mange
mader drevet af regulering fra myndighederne.
Bygningsreglementet er et staerkt eksempel pa
en made, hvor myndighederne driver en udvikling
i branchen ved hvert femte ar at stramme kravene
til eksempelvis energiperformance i bygninger.
Forskning er ogsa en generel kilde til innovation,
nar nye opfindelser og teknologier omszettes
til kommercielle lgsninger. Abeo er et eksempel
pa en startup virksomhed, som har skabt deres
forretning ved at kommercialisere et patent opnaet
af en professor pa DTU. Virksomhederne kan ogsa
selv veere drivende for innovation og formulere
udviklingsprojekter med afsset i deres egne
produkter eller behov. Papiruld Danmark stillede
fx sig selv spargsmalet, hvilke produkter de kunne
udvikle med afsaet i deres ravare — papiruld af
genbrugsaviser. Derudover kan kunderne gennem
deres eftersporgsel veere kilde til innovation.
Kommuner henvendte sig fx til GrowTek med
en forespergsel om, hvorvidt grenne vaegge
kunne anvendes som "anti-grafitti" vaegge. Det
var udslagsgivende for, at GrowTek igangsatte
udviklingen af vedligeholdelsesfrie granne veegge.

Ofte vil det veere en kombination af flere
innovationsdrivere, som er i spil. Virksomhederne
kan ogsa hente inspiration fra andre brancher og
herigennem innovere i byggeriet. Inspirationen kan
komme ved at inddrage erfaring fra andre brancher
— eller direkte ansaette kompetencer fra en anden
branche. Udviklingen kan ogsa ske ved at anvende
teknologi fra andre brancher i en ny sammenhzaeng.

(0

"Vihar brugt meget tid pd dialog med vores kunder,
fordi vikommer med et produkt, de ikke har set for.
Sd udviklingen af SiteCover er ikke kundedrevet.
Det er vores vedholdenhed, som har drevet det
frem.” Jacob Maintz, SiteCover

VY

Handtering af samarbejdsparter

Virksomhederne er afhaengige af samarbejde
med andre, nar de skal have en ny lgsning pa
markedet. Behovet for eksterne samarbejder
bliver saerligt stort, nar der er tale om SMV'er —
og for TEST virksomhederne har det ofte vaeret
sma virksomheder med under fem ansatte.
Der er en naturlig begraensning for, hvor mange
kompetencer, der kan vaere internt i en mindre
organisation. Der er derfor ingen tvivl om
vigtigheden af relationen med andre, nar der skal
ske innovation i virksomhederne, men det er ogsa
svaert at fa til at fungere i praksis.

Relationen til testinstituttet

Mange af TEST virksomhederne er praksis-
orienterede, og flere af udviklingsprojekterne er
udsprunget af et gnske om at forbedre lgsningerne
pa byggepladsen. | markedsmodningen fylder
dokumentation af lgsningerne meget, og her
er testinstitutterne afgerende. De udspringer
af en videnskabelig baggrund, og her kan der
opsta udfordringer, nar de praksisorienterede
virksomheder  skal tale  deres  sprog.
Virksomhederne skal derfor kunne navigere i de

bindinger og strukturer, som pa mange mader
definerer testinstitutternes made at ga til en
opgave pa.

Nar virksomhederne henvender sig for at fa
dokumenteret deres lgsning, skal de ikke alene
sparge om hvordan, og hvad det koster. De skal
ogsa kunne indga i kvalificeret dialog om, hvad der
skal testes for — og denne kompetence bliver af
starre betydning, nar der er behov for at udvikle
nye testmetoder. | TEST har advisory boardets
radgivning af virksomhederne ofte handlet om,
hvordan afprevningsforlgbet kan tilretteleegges,
sa der opnas den dokumentation, der er afgerende
for at komme pa markedet. Radgivningen har bade
handlet om, hvad skal vi teste for, men ogsa hvor
meget der er ngdvendigt? Testinstitutterne lever
af at udarbejde test og dokumentation af lgsninger,
og det kan derfor ikke forventes, at de samme
parter kan levere uvildig radgivning pa omradet.

00

"Jeg har samarbejdet med en patentradgiver,
og det har veeret udfordrende, fordi det kraever
neesten en fagkyndig person at korrespondere med
et patentbureau. Det er en nodvendighed, der skal
til, men ikke det mest spaendende arbejde.” Marius
@vrum.

)

Handtering af relationer i projektsamfundet

Relationen til kunden

Bygherrerne eller kunderne til lgsningerne
er ogsa en central samarbejdspartner, som
virksomhederne er afhaengige af at forsta og
have en god relation til. Seerligt nar der udvikles en
lasning, som opfylder et specifikt behov imarkedet,
hvor kunderne ikke har mange leveranderer at
velge imellem, og hvor virksomhederne har
et begreenset antal potentielle kunder, bliver
relationen seerligt afgagrende. Her vil det veere
afgerende, at virksomhederne inviterer kunderne
ind i udviklings- og markedsmodningsprojektet —
ligesom at kunderne ogsa skal vaere abne overfor
at give deres behov og malszetninger til kende. |
flere af TEST projekterne er der sket en afprevning
pa en byggesag, hvor entreprengren pa sagen eller
bygherren har vaeret involveret i tilrettelaeggelsen
af afprevningsprogrammet, sa det lever op til deres
behov. | denne situation er det vigtigt at forsta,
at relationen mellem leverander og kunde ikke
handler om blot at presse hinanden pa maven ift.
pris og leveringstid, men at man opnar en mere
tillidsbaseret relation, hvor man er sammen om at

fainnovationen til at ske.

"Alle relationer, der ligger uden for huset er
sveere. Salg og brugere er ubetinget de svaereste.
Vi har udviklet et nyt grent tag, som cendrer
procesgangene, hvilket gor det svaert at seelge.
Men vi tror pd, at vi har ramt rigtigt og skaber ny
veerdi for kunderne, og derfor stdr staerkere pé den
lange bane.” Saren Storm, Naturelmpact

)

Filosoffen Anders Fogh Jensen beskrev i sit opleeg under et af TEST seminarerne, hvordan en raekke af
de samarbejdsudfordringer, virksomhederne i TEST oplever, er identisk med en mere generel tendens
i vores samfund. Skiftet fra industrisamfundet til det, han betegner, projektsamfundet indebaerer, at
vi skal forsta og handtere relationer pa en ny made. Vi skifter fra at have forholdsvis fa og langvarige
relationer til at have mange og flygtige relationer. Det betyder ogsa, at kontakten til andre hele tiden skal

vedligeholdes for at besta — det er kun sa laenge, at vi ggr noget sammen, at vi har noget sammen. Det
eneste gennemgaende bliver de skiftende samarbejdsformer, som ogsai sig selv bliver ramt af uro, fordi
alle parter som del af et igangvaerende projekt taenker pa, hvordan de kan komme videre til det naeste.
Motivet for at ga ind i en opgave er saledes ikke kun eller primaert opgavelgsningen, men adgangen til
nye aktarer og opgaver. Dette er maske ikke fuldt ud geeldende for TESTs samarbejdsrelationer, men er
maske alligevel er et meget godt billede pa nogle af udfordringerne, virksomhederne oplever.
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Dans med ildsjeelene
Deterkraevendeatbrydemedbyggerietsstrukturer
og de stier, som er blevet formet gennem mange ar.
Men en af maderne, hvorpa virksomhederne kan
overkomme stiafhaengigheden kan vaere ved at
finde de udviklingsorienterede parter, de ildsjzle i
organisationerne, somgerne viludviklingsprojektet
og er abne overfor at gare tingene pa en ny made.

(0]

"Vi har laert at meerke efter om folk vil os. Vi har
brug for radgivere, som vil sidde sammen med os
om bordet, nar de laver beregninger for os, fordi vi
sidelobende udvikle pd design og funktiondlitet.
Det er ikke normen for mange radgivere. Vioplever,
at de fleste helst vil kigge pd det faerdige produkt
og vurdere om det kan holde. Man skal finde de
radgivere, der ogsd braender for udvikling. Den type
findes ogsd derude.” Jacob Maintz, SiteCover

VY
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Produkt Proces

Er det enny pro-
dukttype, eller er
det en ny variant
af en eksisterende
produkttype?

Er det enny pro-
duktionsproces,
eller er det den
samme som hidtil?

Innovationsformer

Den gronne innovation kan — lige som alle
andre innovationer — have vaegt i fire forskellige
hovedinnovationsformer. Innovationsformerne
skelner mellem, om der primaert udvikles en ny
ydelse i form af et produkt eller en service, en ny
organiseringsform, en ny salgskanal eller en ny
produktionsproces. For at komme hele vejen pa
markedet vil der i sterre eller mindre grad veere
behov for at udvikle pa alle fire omrader. Pa samme
made som der kan skelnes mellem i hvor hgj grad
losningen er ny for virksomheden og for markedet,
vil innovationsformerne bidrage til en forstaelse
af, hvilke kompetencer der er afggrende for at
bringe lgsningen pa markedet, og hvor omfattende
udviklingsopgaven er.

Virksomhederne har forskellige udgangspunkter i
forhold til, om de har kompetencer inden for alle fire
omrader internt i virksomheden — og i hvor hgj grad
der er behov for en samtidig udvikling pa alle fire
omrader. Innovationsformerne kan ogsa bruges
i forretningsudviklingen ift. at sikre, at lgsningen
udvikles pa alle parametre — og ikke blot den
tekniske produktudvikling.

Salg

Kender virksomhe-
derne deres kunder,
eller skal de have fati
nye aktgrer?

Kan de anvende deres
eksisterende salgska-

Organisation

Giver idéen anledning
til at etablere en ny
virksomhed, eller er
det "blot" et nyt pro-
dukt i en eksisterende
virksomhed?

naler, eller skal de
opbygge nye?

Begraenset innovationsbredde

TEST virksomhederne har forskellig veegt pa
innovationsformerne, og det er forskelligt, hvor
mange af dem, de arbejder pa at udvikle. Generelt
udvikler de alle pa ydelsen, hvilket ogsa kan
forklares med fokus i TEST, hvor der har veaeret
fokus pa at stette markedsmodningen af en ny
lasning. Der har i mindre grad veeret tale om statte
til direkte organisationsudvikling. Pa tvaers af
TEST virksomhederne tegner der sig et billede
af, at iveerksaetteren typisk er optaget af en til
to innovationsformer, hvilket formodentlig ogsa
kan forklares med, at man som enkeltperson ikke
rummer kompetencer inden for alle fire omrader
— og ikke kan gabe over for meget pa en gang.
Dermed ikke sagt, at de ikke vil fa behov for at
udvikle pa flere omrader senere i processen. Men
det stadie, hvor vihar mgdt dem, har vaeret praeget
af et afgraenset fokus pa seerligt ydelsen og proces
eller salg. Organiseringen og forretningsmodellen
fylder altsa ikke meget hos ivaerksaetteren.

Inkrementel vs. radikal innovation

De etablerede virksomheder daekker hele spaendet
i forhold til, hvor mange innovationsformer, de
arbejder med. Nogle virksomheder arbejder
med en til to, hvilket er et udtryk for, at deres
udviklings- og markedsmodningsprojekt i hgj grad
er en videreudvikling inden for deres eksisterende
forretning - altsa inkrementel innovation. Det
er ikke et spgrgsmal om, at kompetencerne
mangler, da de etablerede virksomheder typisk
har medarbejdere, som har viden om hhv. produkt,
salg, organisering og proces. Men nar de veelger
blot at lave en videreudvikling, som ikke involverer
mange fagligheder, er det i hgjere grad en strategisk
beslutning. Andre etablerede virksomheder
bringer alle deres kompetencer i spil og udvikler
sidelgbende pa alle fire innovationsformer, hvilket
omvendt er et udtryk for, at det er en mere radikal
innovation, der udvikles.

Nar der satses pa alle fronter

Startup virksomhederne, som er karakteriseret
ved, at de er etableret for at bringe deres
nye baeredygtige lgsning pa  markedet,
arbejder derimod alle sammen med tre til
fire innovationsformer.  Virksomhederne er
sammensat, sa der er kompetencer inden for
alle fire omrader. Organiseringen fylder ogsa
meget, fordi det i lige sa hgj grad omhandler
organisationsopbygning og markedsintroduktion
af et nyt produkt. Nar virksomhederne er
etableret med udviklingsprojektet for gje, er der
ingen eksisterende bindinger. Det forklarer ogsa,
hvorfor der er behov for at udvikle pa alle fire
omrader samtidig. Der er ikke et eksisterende
produktionsapparat at laene sig op af eller en klar
salgskanal og -strategi at folge.
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VEJE VIDERE

TEST er lykkedes med at hjaelpe en
reekke virksomheder og grenne lgsninger
teettere pa markedet, og stotten til
dokumentation har veeret afggrende
for virksomhederne. Der ligger dog
fortsat et arbejde for virksomhederne i
forhold til at realisere det kommercielle
potentiale i deres lgsning. Men for at
komme videre, sa der fortsat kommer nye
lgsninger til byggeriet, stiller det krav til
udviklingsparathedenhos bade bygherrer,
virksomheder og de rammeskabende
aktgrer. Kun gennem en sidelgbende
indsats for at fremme innovationen hos
alle tre parter, kan vilykkes med at udvikle
byggeriet til glaede for samfundet.
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GRONNE LOSNINGER OG
SORTE BUNDLINJER

Virksomhederne  har  fdet  stotte  til
dokumentation af deres baeredygtige losninger,
men nu skal de omdanne de grenne lgsninger
til sorte bundlinjer. Der er arbejdet med
forskellige forretningsmodeller for, hvordan
virksomhederne skal tjene penge pd deres
innovation. Ligesom virksomhederne har haft
forskellige strategier for beskyttelse af idéerne
i processen frem mod markedet og forskellige
tilgange til internationalisering.

Forretningsmodeller

Det fulde kommercielle potentiale i de nye
baeredygtige losninger realiseres forst for alvor,
nar virksomhederne lykkes med at udvikle en
forretningsmodel, som leverer sorte bundlinjer, og
nar virksomhedernelykkes med at opskallere deres
forretning. Den gode lgsning er ogsa en kommerciel
lasning for, at den bliver eninnovation, som kan leve
videre i det lange lgb. Den rigtige forretningsmodel
er derfor afgegrende for, at virksomhederne kan
etablere den grenne sti for deres lgsning.

Forretningsmodellerne kan skrues sammen
pa mange forskelige mader. Den rette
forretningsmodel for én virksomhed er ikke
nedvendigvis den rette for en anden virksomhed.
Typen af lgsning, der skal szelges, vil ogsa
have betydning for valg af forretningsmodel.
Foruden de klassiske forretningsmodeller med
at seelge produkter til kunderne eller indga et
salgssamarbejde med en agent, har vi i TEST set
andre eksempler pa forretningsmodeller. Generelt
vil valget af den rette forretningsmodel vzere
pavirket af falgende forhold:

Kapitalkrav ift. investeringer i fx produktions-
udstyr

Krav til lokalkendskab eller lokal synlighed
Internationalt potentiale i lasningen

De knappe eller afggrende ressourcer ilgsnin-
gen fx viden, rastoffer eller produktionsudstyr
Kernekompetencer i virksomheden
Indplacering i vaerdikaeden og hensyn til even-
tuel kanalkonflikt

De folgende eksempler pa forretningsmodeller,
som vi har seti TEST, er ikke ngdvendigvis de mest
udbredte, men angiver spaendviddeni,hvordan man
kan tjene penge pasinide.

Licens

Ved en licensmodel er det recepten til en
teknologi, som szelges til producenter. CocaCola
er et eksempel, hvor CocaCola szelger den
afgerende sirup til deres leeskedrik til en reekke
"bryggerier". CocaCola ejer altsa ikke deres egne
produktionsanleeg. Den primzere opgave for
CocaColaer dels at sikre, at recepten anvendes som
den skal, og at aftalen overholdes, dels at opbygge
brandveerdi og szelge faerdige laeskedrikke. Denne
model kan ogsa genkendes i franchise-modeller,
hvor man undgar at investere i lokale butikker,
medarbejdere m.m.

Abeo anvender en licensmodel, hvor de szelger
recepten pa deres betonteknologi til eksisterende
betonproducenter. Ved denne model skal Abeo ikke
selv investere i produktionsapparatet, og de kan
nemt opskallere til internationale markeder.

En ulempe ved licensmodellen kan vaere, at man
ikke ngdvendigvis er det eneste produkt, som
producenten producerer. Dermed kan der veere
en risiko for, at man ikke har indflydelse, hvis der
kommer stor efterspergsel pa andre produktlinjer,
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og ens eget produkt nedskalleres. | denne situation
ma ambitionen veere at kunne tilbyde sa stor
afsaetning, at man bliver en strategisk vigtig kunde
for producenten. Derfor ber man finde en producent,
som starrelsesmaessigt matcher en selv.

Systemprodukter

Systemprodukter eller systemleverancer er
praefabrikerede systemer eller undersystemer,
som integrerer en flerhed af komponenter,
funktionaliteter og processer. Udformningen af
systemprodukter er defineret ud fra, hvad der giver
mening og veaerdi for kunden. Systemprodukter vil
forsimple kabsprocessen og give mulighed for en
hgjere grad af industrialisering af byggeriet, hvilket
gor det nemmere for kunderne at kgbeindi.

Naturelmpact har med deres grenne tag udviklet
et systemprodukt. Deres afszet var at vaere en
gartnerivirksomhed, men nu tilbyder de et gront
tag, som er nemt at montere for tagdaekkerne. Det
har vaeret en afggrende satsning for Naturelmpact,
at tagdxekkerne selv skal kunne etablere det
gronne tag, sa der ikke er behov for, at der skal
anleegsgartnere pa taget efter tagdaekkerne.

Forretningsmodellen giver mulighed for

at komme tzettere pa kunden og kan give
konkurrencemaessige fordele, nar kebsprocessen
forsimples. Omvendt er det kraevende at skulle
markedsmodne et systemprodukt, fordi det bryder
med den eksisterende veerdikeede i byggeriet.
Som virksomhed skal man lukke flere huller i
vaerdikaeden, hvilket stiller starre krav til en bredde
i kompetencer.

Produkt vs. service

Nogle gange er det ikke det fysiske produkt, som
eftersperges, men brugen og nytten af produktet.
Der er en generel tendens til, at kunder ikke gnsker
at bekymre sig om installation, vedligeholdelse
eller bortskaffelse af produkter - de er derimod
interesseret i funktionaliteten, nar produktet
anvendes. | disse tilfeelde vil det vaere en service
snarere end et produkt, der saelges. Denne tendens
ses ogsa inden for delegkonomi, hvor tjenester
som Airbnb og GoMore gor det muligt at fa adgang
til brugen af lejligheder verden over eller en bil, nar
behovet opstar, uden at man skal eje produkterne.

For SiteCover har overvejelsen om, hvorvidt de
er en udlejningsvirksomhed eller om de szelger
overdaekning som produkt, vaeret en central

overvejelse i udviklingen af deres forretningsmodel.
Ved at veere en udlejningsvirksomhed og
dermed tilbyde en service, nar en bygherre eller
entreprengr har behov for overdaekning, kan
indgangsbarriererne for kunderne nedszettes, fordi
prisen for at leje vil veere lavere end ved at kabe.
Samtidig etableres der en taettere relation mellem
leverander og kunde, hvilket kan give muligheder
for fremtidige salg. Omvendt stiller det starre
krav til virksomhedens likviditet, fordi de selv skal
investere i den hardware, der understatter servicen
(medmindre der er tale om delegkonomi).

Salg af innovation

Densidstetypeafforretningsmodel, vihar setiTEST,
er strategien om at saelge sin innovationsindsats.
Denne model er karakteriseret ved, at man som
virksomhed gennemforer alle udviklingsfaserne,
men overlader kommercialiseringen til en anden
part. Det kan ske gennem eksempelvis en royalty
model, hvor man som virksomhed modtager et
belab, hver gang ens lasning bliver solgt. Alternativt
kan virksomhedens innovationsindsats blive solgt
som en engangsydelse, hvor man mere ser sig selv
som en udviklingsafdeling, som giver bolden videre
én gang for alle. Der er selvfalgelig ogsa mulighed

for en kombination. Denne model giver mulighed
for, at man som virksomhed kan specialisere sig i
udviklingsfasen.

Ingen Affald Udvikling har en klar strategi om at
udvikle de industrialiserede halmelementer til
et sted, hvor det kommercielle potentiale kan
dokumenteres. Herefter er ambitionen at give
bolden videre til en virksomhed, som gnsker at
investere i produktionsudstyr og bringe lgsningen
pa markedet. Herved kan Steen Mgller, som udger
Ingen Affald Udvikling, fortsaette med det han elsker
og synes er sjovt — nemlig at udvikle nye ideer.

Ulempen ved at saelge sin innovation til en anden
part er, at indtjeningspotentialet er begraenset
for den szelgende part, da keber vil vaere usikker
pa veerdien af et endnu ikke markedsfert produkt.
Som virksomhed afgiver man ogsa indflydelse pa,
hvordan ens innovation skal realiseres kommercielt.
Der er ogsa en risiko for, at udviklingsprojektets
fulde veerdi ikke aktiveres. Det kan ogsa vaere en
udfordring at finde virksomheden, som er den rette
kegber til ens innovationsindsats, fordi man kan
stede pa en "not invented here" attitude, og der
derfor ikke kan opnas et ejerskab til lasningen.
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Fra varm til gron luft

SustainSolutions preesenterede deres for-
retningsmodel som en del af seminarraekken.
Deres lgsning pa at seselge baeredygtighed
og energibesparelser blev at udvikle en
energiobligation i samarbejde med et pensions-
selskab, hvilket gor det muligt for dem at tilbyde
bl.a. ventilationslgsninger gratis mod en andel i
de opnaede energibesparelser.

Fra garage til "rigtig” virksomhed

Direkter Arne Molberg fortalte med afsaet
i erfaringerne fra Soft Cells, som en del af
seminarraekken, om den lange rejse fra at have
et produkt til at have en virksomhed med
international afszetning i millionklassen.

Centrale lzeringer har veeret:

Udvikling tager tid. Soft Cells blev etableret
12004 med afsaetiet udviklet produkt, men
virksomheden er stadig under udvikling.
Udvikling kreever ressourcer. En afggrende
forudsaetning for Soft Cells har veeret
tilknytningen til Kvadrat, som bade har
givet Soft Cells legitimitet overfor kunder
og sikret adgang til kapital og kompetencer.
Udvikling kreever skift i kompetencer. | takt
med at virksomheden modnes, bliver det
stadig vigtigere at fa styr pa produktion,
test og godkendelser og ikke mindst salg,
mens selve designet fylder relativt mindre.
Derfor har det veeret helt afggrende, at der
er kommet nye personer til undervejs pa
bade ledelses- og medarbejderniveau.

Veaerdien af baeredygtighed

En af udfordringerne forbundet med at tilbyde
baeredygtige losninger er, at der ikke ngdvendigvis
er en betalingsvilighed hos kunderne til
baeredygtigheden alene. Der skal typisk tilbydes
mere end blot en miljgmaessig fordel for, at der
er villighed i markedet til at betale mere end
konkurrerende lgsninger.

Selv nar lgsningen bidrager til energibesparelser
og tilbyder en kort tilbagebetalingstid, er der ikke
altid en betalingsvillighed hos kunderne. Skjulte
omkostninger i byggeriet er ligeledes ofte en
udfordring for nye grenne lgsninger, som optimerer
processer i byggeriet. De gkonomiske besparelser,
som lgsningen giver anledning til, figurerer ikke
altid i budgettet, eksempelvis omkostninger til
materialespild pa byggepladsen eller til affugtning
af byggeriet. Nar posterne ikke er synlige i de
eksisterende budgetter, er det vanskeligt at
etablere en betalingsvillighed — ligesom der maske
0gsa er en interesse i ikke at offentliggere tallene i
branchen.

Beskyttelse af ideer

Som et led i at arbejde innovativt, er der ogsa
hensynet til, om man som virksomhed bliver de
forste med en idé. Det kommercielle potentiale for
en lgsning kan forsvinde, eller i hvert fald reduceres
betydeligt, hvis man ikke er alene med sin lgsning.
Udviklings- og markedsmodningsprojekter tager
tid. Der er derfor en risiko for, at tiden overhaler
udviklingsprojekter ved at markedet aendrer sig, sa
behovet for Igsningen forsvinder. Alternativt kan
en konkurrerende virksomhed komme fgrst med
idéen. For at beskytte virksomheden mod, at andre
kommer forst med idéen eller direkte kopierer

produktet, kan der vaere forskellige strategier som
patent, offentliggerelse og hemmeligholdelse.

Patent

Et patent pa en lgsning giver virksomheden eneret
til at anvende opfindelsen kommercielt. Patentet
opnas ved at beskrive et teknisk problem og
lgsningen pa problemet. For at opna et patent skal
lgsningen have nyhedsveerdi (der ma ikke vaere
tilsvarende patenter og lgsningen ma ikke vaere
alment kendt), have opfindelseshegjde og kunne
anvendes industrielt. Nar der indgives patent, vil
man som virksomhed opna en tidsbegraenset
eneret, men samtidig offentliggeres opfindelsen, sa
andre kan arbejde videre med den.

TEST virksomhederne har oplevet, at patentet
var afgerende forud for dialogen med mulige
producenter af deres lgsninger. Arsagen til, at
producenter ikke gnsker at mades med opfindere
uden patent, er at undga eventuelle diskussioner
om rettigheder efterfalgende. Marius @vrum
indledte en patentproces forud for, at han kunne
henvendesigtilbeslagproducenter medopfindelsen
af et specialbeslag til  vinduesmontering.
Patentprocessen er omfattende, og det er
kapitalkraevende at indgive patenter pa mange
internationale markeder, ligesom det er kraevende
at opretholde og beskytte patentet. Derfor er det
ikke den rette vej for alle at ga.

Mindre kraevende er det at opna en
brugsmodelbeskyttelse, som er nemmere at
opna, men ogsa varer kortere. Designbeskyttelse
anvendes, hvis det er en formgivning, som skal
beskyttes snarere end en opfindelse. Herved
er det muligt som virksomhed at opna eneret
til designet. Derudover er det muligt at fa en
varemaerkebeskyttelse, som er beskyttelsen
af et ord eller logo. Som virksomhed vil man

typisk veelge at varemaerkebeskytte, hvis ord
eller logo er afgerende for virksomhedens brand.
Naturelmpact® og URBANGREEN® er eksempler
pa TEST virksomheder, som har faet varemaerket
deres virksomhedsnavn.

Offentliggorelse

En anden strategi for beskyttelse af opfindelser,
design eller ord kan veere at offentliggere det
nye. Hvis det er offentliggjort forhindres andre
virksomheder i at opna eneret pa opfindelsen.
Offentliggerelsen kan ske ved at udgive
videnskabelige artikler, som resultat af at forskning
praesenteres. Alternativt kandet ggres mere simpelt
ved at lave en Youtube video, hvor opfindelsen
praesenteres. Denne strategi har Ingen Affald
Udvikling haft for deres rggvasker til breendeovne.
Her viser en video, hvordan rggvaskeren fungerer,
sa alle i princippet kan arbejde videre med idéen.
Offentliggerelse koster ikke noget, og det stiller ikke
krav til, at man som virksomhed har ressourcerne
tilat opretholde sit patent. Omvendt begraenser det
muligheden for eksempelvis at seelge opfindelsen/
eneretten til andre.

Hemmeligholdelse

| modsaetning til de gvrige mader at beskytte
ens idéer, som handler om at offentliggere en
opfindelse, kan en strategi vaere at hemmeligholde
idéen. Denne strategi er ogsa for sa vidt gratis, fordi
man som virksomhed selv styrer, hvem og hvor
mange, der kender til ens ide. Men omvendt kan det
vaere vanskeligt at efterleveipraksis, fordi der ilangt
de fleste tilfeelde er behov for at samarbejde med
parter uden for organisationen, nar eksempelvis en
producent eller salgskanal skal findes. Dialogen med
eksterne parter kan handteres ved at udarbejde en
hemmeligholdelseserklzering, hvor parten skriver
under p3, at idéen ikke ma misbruges.
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Det er ikke alle, som er villige til at underskrive
en hemmeligholdelsesaftale. Signalvaerdien i at
bede nogen om at underskrive en sadan aftale
er ret stor, sa det skal overvejes, hvornar det er
afgerende. Eksempelvis er der mange parter, fx
vidensinstitutioner, som qua deres arbejde har
tavshedspligt, mens man maske ikke behover at
lofte sloret for hele idéen over for andre parter.

International begyndelse

Der er flere eksempler pa virksomheder, som
har deltaget i TEST, hvis vej pa markedet har
haft en international begyndelse. Ved at taenke
internationalt fra begyndelsen kan det abne
op for markedsmulighederne. Eksempelvis
oplevede SiteCover, at deres forste kunde til deres
konstruktion af overdaekning til byggepladser blev
Wembley Stadium i London. Her leverede SiteCover
scenekonstruktionen til tre koncerter med Ed
Sheerans. | underholdningsbranchen er det en
kvalitet, nar man kan tilbyde noget nyt. Sa det er
ikke altid, at man skal satse pa det danske byggeri
— maske er der andre muligheder.

Arsagen til det internationale fokus skal findes flere
steder. For nogen skyldes det, at leverandgren af
komponenter har skullet findes i udlandet bade af
hensyn til kvalitet og prisniveau. Andre har haft en
international forankring i moderselskabet forud
for igangsaettelsen af udviklingsprojektet, som har
veeret naturlig at bygge videre pa. Det internationale
fokus kan ogsa veere drevet af kunderne, ud fra
hvor det er muligt at finde de udviklingsorienterede
kunder, som er villige til at afpreve lgsningen for
farste gang. Ligeledes kan det ogsa veere gunstige
rammebetingelser pa udenlandske markeder, som
gor dem attraktive at begynde pa for det nationale
marked.
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HVAD SA NU?

TEST virksomhederne arbejder videre med at fa deres Igsninger pa markedet og maske udvikle
nye lgsninger til byggeriet. Men for at der fortsat sker en udvikling i byggeriet, og der bliver plads
til at lade underskoven af de granne spirer vokse sig store, er der behov for, at der sker enindsats
fra bade virksomheder, bygherrer og rammeskabende aktarer. Virksomhederne kan ikke alene
drive innovationen og den gronne omstilling i byggeriet.

Med afseet i det vi har laert i TEST, har vi formuleret en raekke rad til, hvordan virksomhederne
kan komme pa markedet med nye grenne lgsninger til byggeriet. Hvordan bygherrerne og
deres radgivere kan veere med til at drive en udvikling ved at give plads til nye lgsninger pa
byggeprojekterne eller ved selv at formulere innovationsindsatser. P4 samme made kan
myndigheder, fonde og offentlige stotteordninger veere med til at stille rammerne til radighed
for, at innovation i byggeriet fremmes. Laeringen fra TEST er, at de mindre praksisorienterede
virksomheder rummer en stor innovationslyst og -evne. Derfor er radene ogsa primeert
udarbejdet med henblik pa denne virksomhedstype.

Fokuser ikke kun pa teknik

Fortzel om lgsningens
vaerdi

Vaer opsggende

Tag flere roller

Traed en ny sti eller
hold dig pa vejen

Se dokumentation som en
udviklingsopgave

Teenk stort fra
begyndelsen

Skab rum

Etabler en breddei
kompetencer

RAD TIL VIRKSOMHEDERNE

Organisationen, salgskanaler og produktion skal
0gsa veere pa plads

Kommuniker den veerdi din lasning skaber for dine
kunder — og deres kunder

Indled en dialog med bygherrer og radgivere — ogsa
for du er helt faerdig med din lgsning

Veer aben for, at du skal bevaege dig laengere i
vaerdikaeden end dine kernekompetencer

Forhold dig til, hvordan din lgsning indgar i de
eksisterende systemer i byggeriet

Anerkend at preemisen for vurderingen af din
lgsning er afgarende og maske skal udvikles

Der er mange potentialer ud over Danmark

Udviklingsprojektet kraever fokus for at klare sig
ved siden af driften

Find sammen med nogen, som supplerer dine
kompetencer
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Anerkend at udvikling
tager tid

Gor innovation
malbart

Behandl dine leveranderer

forskelligt

Goar kontrakten
udviklingsparat

Prioriter gentagelse
over volumen

Innover pa tvaers

Ga fra fyrtarnsprojekter
til fyrfadsprojekter

Giv plads til innovationii
dine udbud

Udpeg eninnovations-
ansvarlig

RAD TIL BYGHERRERNE
OG RADGIVERNE

Interesser dig for losningerne, far du skal
bruge dem

Indarbejd innovation som et parameter i
udbudsprocessen

Styr dine leverandgrer alt efter om de leverer
stor kapacitet tilmange (og konkurrerer pa
pris) eller om de leverer en strategisk
komponent (og konkurrerer painnovation)

Ved at fokusere mere pa kontraktrelationen
end pa kontraktindgaelsen og ved at styre pa
processen frem for absolutte mal

Gentagelsesmuligheder er vigtigere for virk-
somhederne frem for stor engangsvolumen

Formuler innovationsudfordringer pa tvaers
af byggeprojekterne frem for under det
enkelte projekt

Innovation kan ogsa ske i den lille skala, og
maske kan den ikke ses i det feerdige byggeri

SMV'erne rummer mange innovative
lgsninger, sa gar det muligt for dem at byde pa
opgaver

Giv en del af organisationen mandat og
ressourcer til at arbejde med vedvarende
innovation, sa der sker noget far og mellem
byggeprojekterne

RAD TIL DE
RAMMESKABENDE AKTORER

Giv statte til dokumen-

tation og markedsmodning

/Andre fokus fra
produktudvikling til
virksomhedsudvikling

Giv kloge penge

Saenk barriererne

Etabler dialog

Giv adgang til ekstern
viden

Byg bro

Uvildig radgivning

Styr pa fremdrift

Der er fortsat lang vej fra en teknisk feerdig
lgsning til en markedsfart lgsning

Det er afggrende for virksomheder at udvikle
deres organisation sidelgbende med
produktudvikling

Lever radgivning sammen med den
gkonomiske statte

Gor det nemt for sma og praksisorienterede
virksomheder at komme i spil

Fasthold dialogen og m@d virksomhederne i
gjenhgjde

Systematiser virksomhedernes adgang til
viden om fx dokumentation

Virksomheder/leverandgrer og bygherre har
behov for hjzelp til at mades

Det er vanskeligt for virksomhederne at fa
uvildig hjzelp til afpravningsprogrammet, nar
den leveres af de samme som szelger
dokumentationen

Kursen og resultaterne sendrer sig undervejsi
innovationsprojekter, sa derfor ber der styres pa
fremdrift i projekterne fremfor de oprindeligt
fastsatte mal
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Realdania

Denne rapport er en opfelgning pa de projekter, der har modtaget stotte af
Realdania initiativet TEST — din baeredygtige lgsning til byggeriet. TEST blev sat
i verden i 2011, som led i at fremme innovationen i byggeriet og yde gkonomisk
statte og radgivning til virksomheder, der har udviklet en beeredygtig lgsning til
byggeriet, men mangler at slaigennem pa markedet.

Laes mere pa test-din-beeredygtige-lgsning.dk





