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HVORFOR B@R JEG
INTERESSERE MIG FOR
STRATEGISKE
PARTNERSKABER?

En stor del af det veerditab, der sker i en renovering, kan undgas
ved, at vi finder nye mader at samarbejde pa. Men hvad er
rationalerne bag strategiske partnerskaber? Hvor er ideen
opstaet? Hvor er de gode eksempler? Hvad kan du konkret
forvente at fa ud af en ny udbudsform, der fokuserer pa
lengerevarende samarbejder? Dette videnskatalog giver dig et
overblik over de udfordringer, du kan fa Igst ved at udbyde dine

renoveringssager i l&engerevarende strategiske samarbejder.
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INDLEDNING

De seneste 20 ar har der vaeret en stigende forstaelse for, at
byggeriets processer er en udfordring, men ogsa en central kilde til
forbedring. Som supplement til de traditionelle entrepriseformer
er der derfor kommet forskellige nye samarbejdsformer til

sasom partnering og OPP, der har det enkeltstaende projekt som

udgangspunkt.

Strategiske partnerskaber har eksisteret i Europa i et par artier, men
har kun for nylig vundet indpas i Danmark. | et strategisk partnerskab
settes samarbejdet ind i en st@grre og leengerevarende strategisk

ramme, hvor viden overfgres fra projekt til projekt.

| dette videnskatalog far du et overblik over, hvor det stgrste veerditab
sker i renoveringsprocessen. Her far du inspiration til, hvordan

veerditabet kan reduceres ved at udbyde i strategiske partnerskaber.




STRATEGISKE PARTNERSKABER

Er strategiske partnerskaber sa svaret pa alle byggeriets udfordringer?
Neeppe, men de kan vaere en del af Igsningen. Ved at teenke i
langsigtede samarbejder og udbyde projektportefgljer frem for
enkeltprojekter opnar du nemlig stordriftsfordele, synergieffekter,

gentagelsesoptimeringer samt mere kvalitet for feerre penge.

Desuden kan du i publikationen lazese om markedspotentialet for
strategiske partnerskaber, se denne udbudsform sammenlignet med
andre kontrakttyper i byggeriet og fa opridset nogle af de gode grunde
til, hvorfor man bgr interessere sig for strategiske partnerskaber. Vi
slutter af med gode eksempler pa strategiske samarbejder i udlandet
samt anbefalinger til videre laesning. Videnskataloget er baseret pa
aktuel forskning i den danske byggebranche, litteraturstudier over

internationale undersggelser samt andre erfaringer fra udlandet.

HVAD ER ET STRATEGISK
PARTNERSKAB?

Et strategisk partnerskab er en seerlig
leengerevarende aftale, oftest udbudt
i en rammeaftale, med fokus pa
samarbejde pa tveers af vaerdikeeden
og vidensoverfarsel fra ét projekt til
det naeste.

Partnerskabet er kendetegnet ved, at
forskellige aktorer i byggeprocessen
sammensaetter et team, der sammen
med bygherren udvikler faelles
projekter. Ved at dele erfaringer og
viden kan man sammen skabe bedre
projekter og opna mere kvalitet for
pengene.

RE3US



RENOVERING HELT
TAT PA

Interview

At renovere er en opgave som

alle almene boligorganisationer
kender til. En af dem, der har vaeret
igennem processen en del gange
er Allan Revsbech, projektleder ved
Himmerland Boligforening.

Hvilke udfordringer tror du, at strategiske partnerskaber

kan vaere med til at Igse?

Vi oplever nogle konflikter og bruger en del penge pa konfliktlgsning
og advokatsalaer. Ideen om det strategiske samarbejde er
selvfglgeligt et hab om en mere gnidningsfri og problemfri
byggeproces. At man er med i et strategisk samarbejde, giver ogsa
en mulighed og, ikke mindst, et vigtigt incitament til at producere et

godt resultat, der gger gevinsten for alle og forhabentlig giver stgrre



sorte tal pa bundlinjen. At konvertere en dyr konflikt til en fortjeneste
blot ved at forpligte sig til at arbejde abent og tillidsfuldt pa projektet
sammen med de strategiske partnere er vist en win — win situation

for alle.

Hvad skal der efter din mening til, for at strategiske
partnerskaber bliver en succes?

Du skal have en vis volumen, for at ga i gang med et strategisk
partnerskab. Det kan ogsa veere grunden til at udbudsformen ikke
virker lige attraktiv for alle. Desuden er det en helt “ny” made at
samarbejde pa, nemlig meget mere tillidsbaseret i en branche, der

traditionelt bygger pa konflikthandtering.

Himmerland Boligforening bidrager til den store byggeaktivitet i
det nordjyske, bade med renovering og nybyg. Bliver Himmerland
Boligforenings naeste projekter udbudt i strategisk partnerskab?

Som det er nu, tror jeg ikke, at vi vil opstarte et strategisk
partnerskab. Vi vil gerne sikre os, at vi har den forngdne portefglje
af byggeopgaver, der sikrer et godt flow af konstant aktivitet over
den arraekke, som partnerskabet skal Igbe. Flowet af opgaver er
nemlig med til at sikre incitamentet til at ggre det hele lidt bedre i
det strategiske partnerskab, end nar vi udbyder hvert enkelt projekt

for sig. Desuden er vi ogsa bekymrede for arkitekturen pa vores

projekter. Vi vil ikke kun bygge boliger, men ogsa boliger af hgj
arkitektonisk kvalitet. Vores boliger skal veaere steder, man er stolt af
og hvor man har lyst til at bo. Det er vigtigt, at alle involverede parter
i et strategisk partnerskab har fokus pa dette. Kagen skulle gerne blive
stgrre for alle deltagerne, selv for bygherren. Sa at finde kompetente
ligestillede partnere, der kan samarbejde om den bedste proces, det
er udfordringen. Det skal give kr. pa bundlinjen for alle. Teenk hvis

bare man kunne samle 3-4 % spild op og ggre det til fortjeneste.

At konvertere en dyr konflikt
til en fortjeneste blot ved

at forpligte sig til at arbejde
abent og tillidsfuldt pa
projektet sammen med de
strategiske partnere er vist
en win - win situation for alle.

Allan Revsbech, projektleder
Himmerland Boligforening
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7 GRUNDE TIL VERDITAB | EN
RENOVERINGSPROCES

Ofte sker der et uhensigtsmaessigt spild af ressourcer i Ipbet af Renoveringer er szerligt udfordrende, fordi de indeholder mange
en renoveringsproces. Dette sker fra den tidlige planleegning af usikre faktorer. Ofte findes der ikke et klart billede af bygningernes
byggeprojektet til sidste skrue er monteret og beboerne er flyttet tilstand inden renoveringen er i gang, hvilket skaber usikkerhed

ind. Ressourcer forstas her i bredeste forstand og deekker over alt fra og ofte giver anledning til konflikt om bade tid og gkonomi. Men

planlaegning, udbudstid, materialer, driftsforbrug i byggeprocessen, hvad er det sd helt konkret, der gar tabt i en renoveringsproces? |
byggeplads, logistik og transport til genhusning og alt der imellem. partnerskabet REBUS har vi identificeret de typiske situationer og
Potentialet er stort, da en stor del af det veerditab, der sker, kan overgange, hvor der sker et stort vaerditab.

undgas ved, at vi finder nye mader at samarbejde pa.

REBUS.NU



7 grunde til veerditab ved renovering

1. UDBUD OG KONKURRENCER
2. INTERESSENTER OMKRING RENOVERINGEN

3. MANGLENDE GENTAGELSE AF TEAM
4. MANGLENDE FALLES MALSZATNINGER
5. BYGNINGENS TILSTAND OG RAMMER

6. SNUBLESTEN | RENOVERING
7. FEJL OG MANGLER | RENOVEREDE BYGNINGER
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1. UDBUD OG KONKURRENCER

"Pa de undersggte konkurrencer daekker
konkurrencevederlaget ikke tilnsermelsesvis
radgiverholdenes konkurrenceudgifter, hvilket

medforer store okonomiske tab."
— Danske Arkitekt Virksomheder, 2016

Den totalgkonomiske tankegang tager udgangspunkt i den opfattelse, at design, opfgrelse
og drift af bygninger skal ses i en gkonomisk sammenhang. Alle faser i en bygnings levetid
skal ses samlet. Omkostningerne ved at have udbud og konkurrencer vil ikke altid veere

gennemsigtige eller pahvile aktgrerne i renoveringsprocessen ligeligt. At se renovering i en

totalgkonomisk betragtning kan lede til et bedre beslutningsgrundlag.

Det er ressourcekraevende at udarbejde tilbud, da det koster op imod 5% af
designudgifterne i et byggeprojekt. Bygherren konkurrenceudsaetter for at fa den bedste
pris, men bidrager til en udvikling, hvor udgifter ved tilbudsskrivning bliver lagt oveni
honoraret. Derudover kommer udgifterne til udarbejdelse af udbudsmaterialet, som kan
veere en stor belastning for bygherreorganisationen eller kraeve massiv radgivning. Dette

var en af arsagerne til at Kgbenhavns Kommune i 2016 valgte at udbyde en stor del af

deres bygnings- og renoverings portefglje i strategisk partnerskab.




2. INTERESSENTER OMKRING RENOVERINGEN
"Bygherreorganisationen kan i sig selv vaere en
kompleks storrelse bestaende af byggefolk,
jurister, politikere, brugere, gkonomifolk,
driftsfolk m.v., og afklaring af behov og vaerdier

2 er derfor en proces, der kraever en indsats.”
— veerdibyg.dk, 2012

Det er vigtigt at belyse, hvordan de forskellige parter kan pavirke og bliver

pavirket i renoveringsprocessen. Dette kan undersgges med en beboeranalyse,
analyse af lokale politiske interessenter eller de parter, som er direkte involveret i
renoveringsprocessen, bygherre, arkitekt, radgiver m.v. Det er ogsa vigtigt, at have
kommunikationen mellem renoveringens parter for gje. Er der ngglemedarbejdere,

der har en sarlig betydning for, at renoveringen bliver en succes, og hvordan

fastholder og styrker man disse nggleroller?




| lzeringseffekterne og forgge omkostningerne grundet besvaeret kommunikation.

3. MANGLENDE GENTAGELSE AF TEAM

"Alt baeredygtigt byggeri, bade nybyggeri
og renovering, forudsaetter, at man taenker
helhedsorienteret og har et taet samarbejde
i alle byggeriets faser mellem de relevante

n
parter. — Bygherreforeningen, Viegand Maagge og InnoBYG, 2013
Nar renoveringsprocessen bestar af skiftende teams vil dette reducere

Dermed mindskes brugen af szerlige kompetencer hos de enkelte

I

teammedlemmer.




4. MANGLENDE FALLES MALSATNINGER

"| idefasen skal alle de gode, kreative, langsigtede
og nytaenkende ideer pa bordet, sa et optimeret
byggeri og renovering kan udvikles. Der skal
taenkes helhedsorienteret i formgivning, teknologi,
brugsmonstre, materialer og ekonomi fra dag 1, sa

bygningen ender med reelt at vaere baeredygtig.”
— Bygherreforeningen, Viegand Maagge og InnoBYG, 2013 |

Byggeriet bestar af en maengde forskellige interessenter og det er en forudsatning 0

renoveringsprocessen.

Det er centralt, at der opsaettes de rette incitame
informationsdeling. Mangel pa incitamenter kar

af byggeprocessen. En made at Igse det pa e



5. BYGNINGENS TILSTAND OG RAMMER
"Grundlaaggende for renoveringsprojektet
er en reekke rammer (forudsaetninger
eller konditioner), som renoveringen

skal tage hensyn til. Rammerne

kan veere bygningens rammer (den
eksisterende bygning, omgivelserne,

fredningsbetingelser)..”
— Veerdibyg 2017 — “Renoveringsstrategi”

Det e.'r vigtigt at danne sig et retvisende billede af bygningens tilstand

og reguleringsmaessige rammer. Dette har betydning i forhold til at
dokumentere effekten af renoveringen, men ogsa for at mindske
ubehagelige overraskelser, der kan fa konsekvenser for gkonomi og tid nar

renoveringsprojektet gar i gang.



6. SNUBLESTEN | RENOVERING

"Hvad er en snublesten? Alle de forhold i produkt
og/eller byggeproces, der forhindrer at arbejdet
udferes sa effektivt som muligt og sa rigtigt som
muligt — forste gang.” - ncc og BvcenTU, 2005

23
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En overset detalje i en VVS-tegning kan betyde alt fra fejlindkgb af radiatorer til forkert

stgrrelse rgrhuller i arkitektens tegning over betonelementer. En snublesten er en mindre
detalje, der kan forarsage store forsinkelser i byggeriet og forringe kvaliteten af den

renoverede bygning. Mere end halvdelen af denne type snublesten vurderes til at veere

forudsigelige og kan derfor undgas ved at den forngdne viden eller vaerktgjer er tilstede.

| konkrete analyser af byggeprojekter har det vist sig at 8% af

produktionsomkostningerne kom fra snublesten (Snublesten i byggeriet, s. 6).

De fem hyppigste arsager til snublesten er:
¢ Manglende kommunikation og samarbejde
e Manglende tveerfaglig granskning,

*Manglende arbejdstilretteleeggelse og-ptanteegning — L - e
o Utilstraekkelig brug af projektgennemgange L

e Utilstraekkelige kompetencer og erfaringer




7. FEJL OG MANGLER | RENOVEREDE BYGNINGER

"I byggesektoren generelt - og saerligt
og brugere - er der utilfredshed
antal fejl og mangler, s

=

ed et pget fokus pa svigt og skader i byggeriet er det lykkedes at nedbringe de rapporterede
skader betragteligt de sidste ti ar, bl.a. via Byggeskadefonden, digitale modeller, bedre
granskningspraksis og nye samarbejdsformer. Bygningsdele er ikke ens, nar det kommer

til kompleksitet og pris i udbedringen ved svigt. Saledes star tagkonstruktionen for 58% af
udgifterne i forbindelse med svigt og skader konstateret efter 1-ars eftersyn.

En effektiv og fejlminimerende renoveringsprocess forudsaetter, at der skabes en felles
forstaelse af det, der skal bygges fra starten af en renovering, at have detaljeret gennemgange
af design og tegninger ogsa ved andringer, og en commissioning-fase, der fanger de sidste fejl
og mangler. Desvaerre opstar der i et traditionelt renoveringsprojekt ofte problemer pa grund
af forskellige aftaleforhold, mal og succeskriterier. Der mangler falles incitamenter til at komme

helt i mal og fokus bliver pa fejl, kontrol og at undga ansvar.
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MARKEDET FOR
RENOVERING

Ifglge konjunkturanalysen Dansk Byggeri (2018) udggr det samlede
marked for byggeri i Danmark arligt omkring 200 mia. kr., hvoraf
godt 50 mia. repraesenterer det professionelle renoveringsmarked

(hovedreparation).

Netop renoveringsmarkedet er afggrende for den bzeredygtige
omstilling af samfundet. Flere analyser viser, at det aktuelle nybyggeri
udggr under 1% af det samlede boligareal, og en fremskrivning til
2050 viser, at fornyelsen i boligarealet kun vil udggre godt 20% af

det samlede areal, imens naesten hele den eksisterende boligmasse

forventes at blive renoveret.

Opdeles markedet for renovering naermere, viser flere analyser
at boliger opfgrt fgr 1980 har et saerligt hgjt varmeforbrug. Den
seneste rapport omkring varmeforbrug i den danske bygningsmasse
(Wittchen et al 2017) estimerer, at hvis “bygningsmassen bliver

energieffektiviseret til et niveau svarende til kravene i det

geeldende bygningsreglement (BR15 og BR18), ville det nedbringe
varmeforbruget med en tredjedel. Den samlede investering i
energieffektiviseringen ville vaere ca. 40 mia. kroner, og investeringen
ville veere saerdeles rentabel for bygningsejerne, idet de over en
30-arig periode ville fa deres investeringer tilbage mellem to og tre
gange, varierende med hvilken energikilde den enkelte bygningsejer

anvender til rumopvarmning.”

Arbejdet i REBUS har medvirket til, at flere bygherrer igennem de
seneste par ar, har adresseret renoveringsudfordringen ved at

udbyde strategiske partnerskaber, som skitseret i fglgende tabel:

REBUS (samfundsspartnerskab)
KK Trust (2,3 mia.)

KK DSP Plus (0,6 mia.)

KAB partnerskab (3-9 mia. inkl

nybyg)
FSB partnerskab (3 mia.)

REBUS.NU



STRATEGISKE PARTNERSKABER RE3US

Markedsudvikling for strategiske partnerskaber og inden for renovering:

60
50
40
30
20
Optimistisk
10
Realistisk
o Pessimistisk
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
B TRUST MEEDSPPlus EEKAP mEEEFSB —Renoveringsmarkedet i DK
Med udgangspunkt i det overordnede estimat for det opgaver i strategiske partnerskaber. | det realistiske scenarie,
professionelle renoveringsmarked pa ca. 50 mia. arligt, viser med en udbredelse af strategiske partnerskaber pa 10%, vil
ovenstaende figur en vurdering af markedsudviklingen for markedet svare til 5 mia. kr. arligt. Tilfgjes dette den forventede
strategiske partnerskaber baseret pa et optimistisk, pessimistisk produktivitetsforbedring pa 20%, vil det resultere i en
og realistisk scenarie. De tre scenarier forudsaetter forskellig samfundsmaessig gevinst pa 1 mia. kr., der kan investeres i et bedre
udbredelse, ud fra hvorvidt nye bygherrer udbyder fremtidige byggeri.

19
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KONTRAKTTYPER
| BYGGERIET

Der er flere forskellige mader at organisere byggeri pa, og disse skulle
gerne reflektere den konkrete byggeopgave. | tabellen pa side 21 har
vi taget udgangspunkt i de to kategoriseringer markedskontrakter og

relationelle kontrakter.

| markedskontrakter bestemmes pris af markedet og forhold
mellem parterne er i sin grundform modsatningsfyldt. Relationelle
kontrakter har derimod abenhed og benchmarking som prissaettere

og forholdet mellem partnerne bygger pa tillid.

REBUS.NU



Sammenligning
af kontrakttyper

Traditionelt
udbud

Markedskontrakter

Traditionel
rammeaftale

Relationelle kontrakter

Tildelings-
kriterier

Pris/kapacitet
inkl. miniudbud

bedste forhold
mellem kvalitet
og pris +
kompetencer

bedste forhold
mellem kvalitet
og pris +
kompetencer
inkl. kapacitet

Mulighed for
leering fra pro-
jekt til projekt

Team-
konstellation

Opdelti

Begraenset
faggrupper

Opdelti
faggrupper evt.
med gentagelse

pa tveers af
projekter

Nogen, men
begraenset pga.
enkeltstaende pr
ojekt

Tveerfaglige
teams i et
projekt

Tveerfaglige
teams over en
raekke
projekter

Meget,
vidensoverfgrsel
fra projekt til
projekt

Kommunika-
tionen

Dokumentation
og koordination
af arbejder

Dokumentation
og koordination
af arbejder

Gensidig
udveksling,
aben dialog,
workshops

Gensidig
langvarig
udveksling, aben
dialog,
langsigtede mal,
feelles innovation

Planlaegning

Indenfor
enkeltstaende
projekter med
fokus pa egne

interesser

Over flere
projekter med
fokus pa egne

interesser

Indenfor
enkeltstaende
projekter med
fokus pa feelles

interesser

Over flere
projekter med
fokus pa feelles

interesser

Bygherrens rolle

Flergangskunde

Aktiv partner

Aktiv langsigtet
partner
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14 GODE GRUNDE TIL FLERE STRATEGISKE
PARTNERSKABER

22

1

Storre
gennemsigtighed,
klarere
beslutningsgrundlag
Strategiske partnerskaber
kraever en helt anden grad af
abenhed end vi normalt kender
— o0gsa nar det gaelder gkonomi

og risici.

2

Dokumenteret vaerdi
pa de opnaede
resultater

Strategiske partnerskaber
giver plads til at stille krav

til dokumentation for bade
energibesparelser, opnaet
indeklima og andre vigtige

projektmal.

3

Budgetsikkerhed

Du far ikke ngdvendigvis et
billigere byggeri, men tidligere
og stgrre sikkerhed for, hvad
byggeriet koster.

4

Mindre ressourcespild
Bade tid og byggematerialer
bruges uhensigtsmaessigt nar
samarbejdet ikke er sat pa

formel.

5

Eksperter i netop dit
byggeri

Viden overfgres fra projekt

til projekt og det betyder at

leveranceteamet bliver eksperter

i netop dine bygninger og din

organisation.

6

Forskellige
fagligheder som styrke
- ikke som barriere

Alle kompetencer er systematisk
i spil fra projektets tilblivelse og

gennem hele udfgrelsesforlgbet.

REBUS.NU



STRATEGISKE PARTNERSKABER

7

Minimering af fejl og
mangler

Med et strategisk partnerskab
ved du, arkitekten, ingenigren
og entreprengren sammen
skaber det optimale fejlfri
tegningsmateriale, som er

relevant for handvarkeren.

8

Hurtigere
igangsaetning af
byggeri

Nar udbuddet er klaret pa
forhand, skal du ikke vente pa at
en ny udbudsrunde er faerdig for

byggeriet eri gang.

9

@get mulighed for
baeredygtighed

Nar teamet arbejder systematisk
med baeredygtighed og
videndeling fra start,

opnas stgrre sikkerhed for

at eksempelvis en DGNB

certificering lykkes

10

Reduceret byggetid
Industriel planlaegning af
materialer og en effektiv
organisering betyder, at

byggetiden forkortes vaesentligt.

11

Bedre handtering af
brugernes behov

Et strategisk partnerskab
skaber rammer for tidlig og
grundig inddragelse af beboere.
Nar byggetiden samtidig
reduceres, sa reduceres ogsa

genhusningsperioden.

12

Feerre omkostninger til
udbud
Alt det juridiske er klaret nar

forste opgave gar i gang

RE3US

13

@get mulighed for
innovation

Da man ikke skal starte forfra
hver gang der tages hul pa et

nyt projekt, bliver der desuden
rad og incitament til at styrke
innovationen, hvilket kommer de

enkelte byggeprojekter til gode.

~4

Stabil indtjening

Den store volumen vil i

sig selv veere attraktiv for
leverandgrerne. Tidlig
involvering af alle parter pa

de enkelte projekter giver god
mulighed for at skabe fornuftig
balance mellem ambitioner

og gkonomi. Dermed sikres
bade budgetoverholdelse og

indtjening. 23
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TILBAGE TIL RODDERNE

Strategiske partnerskaber har veeret en del af den europeeiske
byggebranche i mere end to artier. De grundlaeggende ideer

til den moderne udvikling i strategiske partnerskaber kommer

fra Storbritannien i to rapporter skrevet i 1990’erne, den ene
"Constructing the Team” af Sir Michael Latham og den anden
"Rethinking Construction” af Sir John Egan. Pa baggrund af disse
endrede den britiske regering den offentlige indkgbspolitik, og fik

pa fa ar forbedret budgetsikkerheden og rettidig levering markant.

Dette betgd faerre omkostninger for det offentlige, en besparelse,
der kan males i milliardklassen, og feerre forstyrrelser pga.

forsinkede byggeprojekter i de omkringliggende samfund.

Med den britiske strategiske partnerskabsmodel som forbillede
gik svenske kommuner i gang med at indfgre lignende
indkgbsstrategier i 00’erne. Disse blev indfgrt, da man i flere
tilfeelde ikke havde tid til den klassiske indkgbsproces med
konkurrencer og udbud, da man skulle bruge en raekke bygninger

hurtigt. Efter at have evalueret processen blev det fundet, at

bygningerne havde op til 25% bedre kvalitet, malt pa salgsveerdii
forhold til tilsvarende bygninger med samme budget. Dermed fik

kommunerne hurtigere byggeri med hgjere kvalitet.

Med inspiration fra Sverige gik Kgbenhavns Kommune i gang med
strategiske partnerskaber i 2016. Det er den hidtil stgrste satsning pa
strategiske partnerskaber i Danmark. Med et gnske om at forenkle
sagsbehandlingen for kommunens bygherreenhed og at reducere
udgifter til byggeri blev der udbudt to rammeaftaler i strategisk
partnerskab. Den ene pa bgrn og unge-omradet og den anden inden
for kultur-, idraet-, social- og sundhedsomradet. | skrivende stund er de
almene boligselskaber fsb og KAB i gang med at afholde markant store
rammeudbud af strategiske partnerskaber. REBUS materialerne har

dannet inspiration for bygherrerne og REBUS fglger udviklingen teet.

De fglgende cases er beskrivelser af strategiske partnerskaber, der
er udfgrt med fokus pa konkrete udfald af arbejdet i strategiske

partnerskaber.
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DE GODE EKSEMPLER

Case 1: Salford city

Salford ligger i England i oplandet til Manchester og har 220.000 Indbyggere. Omradet er 95 km2 og

casen, der er beskrevet, er fra 2006, hvor bystyret kun i fa ar havde arbejdet med strategisk partnerskab

som indkgbsform. Casen er beskrevet af Paul Millinder, Director fra Urban Vision som var et joint venture

mellem Salford City Council, Capita and Galliford Try. Casen blev beskrevet i en praesentation givet i

Kgbenhavn 2006 med navnet “Construction Partnering Salford City Council Case Study”

Nogle af resultaterne efter seks byggeprojekter udfgrt inden for det strategiske partnerskab:

Resultater 2003-04 Strategisk partnerskab
Udfgrt inden for 5% af estimeret omkostning 33% 100%

Gennemsnitlig bruger vurdering af kvalitet (ud af 10) 7.7 9,3

Antal fejl og mangler ved aflevering Betydelige, men ikke malt _ Ingen

Entreprengrs mobiliseringstid 6 uger Op til 4 mdr.
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Case 2: SABO, Sverige

Den svenske forening for almennyttige boligorganisationer, SABO, lavede i 2011 et rammeudbud

i strategisk partnerskab om opfgrelsen af lave etagebyggerier. Beskrivelsen af casen kommer fra
”Long term strategic collaboration in the construction industry”, en rapport udgivet | 2013 stgttet af
Realdania og NCC.

Den overordnede ramme for byggeriet var, at det pr. kvadratmeter ikke matte koste mere end 12.000
svenske kroner. Der var et udbud med fokus pa fem omrader; design, udvendige materialer, indvendige
materialer, brugbarheden af lejlighederne og de tekniske installationer. Det var inden for disse rammer,
at et mindre entreprengrfirma ved navn JSB vandt udbuddet. JSB’s koncept handlede om at skabe teette
forbindelser til underleverandgrerne og skabte 20 strategiske samarbejdspartnere. | selve byggefasen

etablerede de et fast team, der arbejdede pa tvaers af byggeprojekter.

Da SABO oprindeligt udbgd rammekontrakten, regnede de med, at der ville veere en efterspgrgsel

pa 500 lejligheder. Det viste sig, at efterspgrgslen var en helt anden, og i rammekontraktens periode
blev der opfgrt 3000 lejligheder. En SABO undersggelse har vist, at kun 3 ud af 30 projekter, der blev
undersggt, ville have veeret blevet fuldfgrt, hvis rammeaftalen ikke var blevet indgaet. Den strategiske
partnerskabsaftale gav mulighed for, at en mindre virksomhed kunne skalere i volumen og samtidig

levere et produkt, som betgd stgrre byggeaktivitet. .
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KOM GODT |
GANG MED
STRATEGISKE
PARTNERSKABER

Vil du vide mere om strategiske partnersk-
aber? Sa besgg rebus.nu, hvor du finder al

den ngdvendige viden.

REBUS tilbyder ogsa radgivning, sa du kan
komme godt fra start og blive godt klaedt

pa til dit strategiske partnerskab.

Kontakt projektleder Martha Katrine

Sgrensen for at hgre mere:

M mks@teknologisk.dk

Q 72202767
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