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1 Sammenfatning

Bygge- og anlaegsbranchen havde i 2013 en samlettrimg p4 sma 200 mia. kr.
Veerditilveeksten i branchen bidrager arligt medfe8 af BNP? og det er derfor
af stor betydning, hvis konkurrencen i brancherikk effektiv.

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen har identificerarkedet for distribution af
byggematerialer som et marked, hvor konkurrencka fluingerer effektivt. En af
arsagerne hertil kan veere, at den direkte samhameletm det udferende led og
producent/leverandgrsiden er begraenset.

Denne analyse har til formal at undersgge potextial direkte samhandel mellem
det udferende led og materialeproducenter. Analgsemiformet som en dybdega-
ende interviewundersggelse, der har til formatianfificere fordele og ulemper
ved direkte samhandel samt identificere barriesedén direkte samhandel. Ana-
lysen indeholder endvidere et casestudie, hvor simkogerne ved at bygge uden
direkte samhandel sammenholdes med omkostningethervmodel, hvor direkte
samhandel benyttes i stgrst mulig omfang.

Analysen har identificeret en reekke faktorer, sorklérer hvorfor indirekte sam-
handel er den geengse samhandelsform i den danggedsktor. Den stgrste en-
keltstdende faktor er de udfgrende virksomheddre\bfor dag til dag leveringer
af byggematerialer. Det er vurderingen, at dettobdkan nedbringes til fordel for
mere planlagte indkab gennem generel byggepladseptig. Det vil blandt andet
sige at sikre et mere optimalt materiale flow. Faterialeproducenternes side er
den vigtigste faktor, at man ikke har logistik ggttil at handtere sma og dag til
dag leverancer. Den funktion varetager grossisteénmaterialeproducenternes
vegne.

Grossisterne spiller en veesentlig rolle i det nevage marked i form af at handtere
samlet logistik og levering til de udfgrende virkdteder. Grossisterne kan udnytte
kabekraften overfor materialeproducenter via detegelse samt kan tilbyde ma-
terialekompetence, hvor der kan tilbydes alteregpirodukter i forhold til, hvad en
selvsteendig materialeproducent vil kunne tilbydetrdéds herfor, synes grossist-
leddet at vaere under markedsmaessigt pres. Deteskigldndt andet materialepro-
ducenternes gnske om at pavirke slutbrugere foositionere egne produk-
ter/brands samt udfgrende virksomheders jagt @dgwiser synes intensiveret i
et generelt presset byggemarked.

! Statistikbanken.
2 Deloitte for Energistyrelsen (2013) "Baggrundsragfor analyse af den danske bygge-
sektor.”
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De analyserede cases viser besparelser for decndimrvirksomheder ved direkte
samhandel mellem 3 pct. og 11 pct. i forhold til sEemlede materialeindkab, som
entreprengrerne selv varetager. Dertil skal frateeekle meromkostninger, der er
forbundet med at varetage en stgrre del af indkaktibnen i eget regi fremfor at
overlade opgaverne til grossisten. Denne omkossdielger ikke kvantificeret i
denne analyse, men det er vurderingen, at de utdfgrdrksomheder har en inte-
resse i og gnske om at udbrede direkte samhanddé¢fmed potentielt at nedbrin-
ge indkgbspriserne. Denne interesse synes medi hidrzdt starre virksomheder,
som besidder stgrre volumen, organisation og inslkuaft.

Der er dog identificeret en reekke barrierer fornedelsen af direkte samhandel.
Det er COWIs samlede vurdering, at direkte samHaogleget konkurrence med
starre valgmuligheder pa materialesiden vil kunpstéd safremt

> "som” beskrivelser i udbudsmateriale begreensesved der potentielt
vil kunne tilbydes og anvendes andre produkter atgnaler, og medfare
gget konkurrence.

> at frivillige maerkningsordninger ikke seettes sortomatiske krav, hvor-
ved, der i lighed med "som” beskrivelser, vil kurtileydes og anvendes
andre produkter og materialer, og medfgre ggetkoakce.

> at adgangen for udenlandske materialer ggresdettst, at bygherrer,
radgivere og udfgrende kritisk vurderer ngdvendigheaf szerlige mate-
rialekrav, som kun etablerede spillere p& markeg8tider.

Rapporten er opbygget pa falgende made:

| kapitel 2 redeggres der for den anvendte metogleinder de konkrete metoder
og afgreensninger, der er foretaget i undersggelsen.

| kapitel 3 foretages en overordnet redeggrelsedorhandelsmgnstre mellem de
forskellige aktarer i byggesektoren for at bibrimgegrundleeggende forstaelse for
de brancheforhold, der pavirker direkte/indirekdenandel mellem udfarende
virksomheder, grossister og materialeproducenter.

| kapitel 4 redeggres for de udfgrende virksomhedwtkgbsparametre og erfarin-
ger med hensyn til direkte samhandel.

| kapitel 5 redeggres for materialeproducenteratggssog distributionsovervejel-
ser og erfaringer.

| kapitel 6 gennemgas de tre byggecases og dejrege besparelsespotentiale
baseret pad input fra de interviewede virksomheder.

Kapitel 7 indeholder analysens konklusioner og pektveringer med hensyn til at
gge direkte samhandel og gge konkurrencen i bygtyese.
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2 Metode

2.1 Casestudie

Formalet med analysen er at undersgge, i hvilkéaiognder er potentiale for gko-
nomiske gevinster ved direkte samhandel i mellehudsrende led og materiale-
producenterne.

En analyse af muligheder for direkte k@b af makeriersever derfor, at man un-
dersgger producent-grossist-entreprengr-keedem ficekke forskellige entreprise-
typer. Eftersom der er flere hundrede typer mdtariag mange typer udfgrende
lige fra store entreprengrfirmaer til sma handvaedstre foretages en fokusering
og afgreensning af opgaven.

Analysen udfgres som et casestudie, hvor omkostmiegved at bygge uden direk-
te samhandel sammenholdes med omkostningerne gdge, hvor direkte sam-
handel benyttes i starst muligt omfang.

2.1.1 Udvelgelse af materialegrupper

Casestudierne skal kortleegge leverandgrkaeden trdfdesnde til grossist og pro-
ducent for de vigtigste materialetyper, dvs. demutiggar den starste del af bud-
gettet/maengderne for byggeriet.

Baseret pa COWIs erfaringer udger falgende maeerél tung del af udgifterne til
byggeriet:

Fabriksbeton
Armeringsstal
Betonelementer
Konstruktionsstal
Kloakmateriel
Mursten

Grus

Tgmmer
Gipsplader

Fliser

Vinduer og dgre
Isoleringsmateriale
El-materialer
VVS-materialer

vV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV V VvV VvV VvV Vv
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> Ventilationsmaterialer

Analysen vil fokusere pa 5 materialetyper, hvor efegt reelt besparelsespotentiale
ved direkte samhandel, idet samhandel i stort ogffaregar gennem grossister og
ikke allerede kgbes direkte hos producenten (fleti®n). De valgte materiale-
grupper i denne analyse er:

> Vinduer/dgre

> Gipsplader

> VVS-materialer

> El-materialer

> Isoleringsmateriale

2.1.2 Udvealgelse af byggeri
Udveelgelsen af typer af byggecases sker pa baggfifiesthende kriterier:

> Der fokuseres pa nybyggeri, dvs. der ses bortrfi@gsbyggeri.

> Der fokuseres pa byggeaktiviteter, som individbhelt en vis tyngde. Dvs. der
ses bort fra private husholdningers byggeaktivitet.

> De udvalgte cases skal veere repraesentative fdoyggerier i Danmark dvs.
den form for byggeaktiviteter, som finder sted irkeslet. Tabel 1 viser byg-
geaktiviteterne i perioden 2008-2013 i forholditéres andel af det samlede
antal mz2.

Tabel 1  Byggeaktiviteter i perioden 2008-2013

Byggeaktiviteter fordelt pa m3

Avls- og driftsbygning 20%
Parcelhuse 19%
Bygninger til kontor, handel, lager, offentlig administration mv. 17%
Institutioner* 8%
Fabrikker, veerksteder og lign. 7%
Etageboliger 6%
Raekke-, kaade- og dobbelthuse 5%
@vrige** 19%

Kilde: Statistikbanken.

* "Institutioner” deekker over nybyg af offentlige institutionsbygninger bl.a. idraetshaller,
institutioner, hospitaler mv.

** "Gvrige” deekker over anden nybyg bl.a. sommerhuse, garager, anden bygning til pro-
duktion mv.

Det er COWIs umiddelbare vurdering, at avis- odtsliygninger ikke vil veje

tungt, nar den gkonomiske veerdi af byggeaktivitefggeres. Vi vurderer endvide-
re, at fabrikker, veerksteder og lignende er enrdifieeret gruppe, som indeholder
en bred vifte af byggeaktiviteter, der har stoiiaton i kvadratmetervaerdi. Pa ba-
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sis heraf er der valgt 3 cases inden for henhadswiig-, domicil-, og skolebygge-
ri. Se bilag for neermere beskrivelse af de 3 cases.

2.2 Interviewundersggelse

Casestudiet understgttes af interview med udfgremkigomheder og materiale-
producenter. Den konkrete udvaelgelse af intervidkeimheder er sket pa bag-
grund af relevans i forhold til de valgte matergglgoper, der anvendes som analy-
seobjekt for at sikre en repraesentation af de gtlv&yper byggeprojekter.

Analysen vil tage udgangspunkt i interview med ugteaentreprengrer om deres
indkabspolitik, organiseringen af udvalgte projekig indkegbsaftaler pa udvalgte
materialer. Overordnede indkgbsansvarlige er blievetviewet gennem personli-
ge interview, som har bidraget med en forstaelske aftrategiske og forretnings-
meessige muligheder og overvejelser omkring indkaliiggken.

Med hensyn til materialeproducenterne er strategislervejelser omkring valg af
distributionskanaler afdeekket via personlige inmmwmed salgs- og distributions-
ansvarlige.

COWI har gennemfart 5 dybdegdende personlige iiermed entreprengrer,
som bade repraesenterer store landsdaekkende virkdemsamt mellemstore en-
treprengrer. Derudover er der gennemfart et int@grvied én repraesentant for
hver af de udvalgte materialegrupper.

2.3 Vurdering af besparelsespotentiale ved
direkte samhandel

Kvantificeringen af besparelsespotentialet vediktirsamhandel mellem den udfg-
rende virksomhed og materialeproducenten foretagesen gkonomisk scenarie-
analyse. | analysen indgar et baselinescenarie,derchandles via grossist, som
sammenlignes med et alternativscenarie, hvor detlea uden om grossisten.

Analysen er foretaget p& baggrund af de tre staistaede casestudier inden for
henholdsvis bolig-, domicil- og skolebyggeri. COWar mange ars erfaring som
bygherreradgiver og projekterende og er derfosiduelse af en opdateret data-
base med priser og meengder fra toneangivende bryajgkter.

Herefter kombineres nggletal og meengder med impubferviewene om potenti-
elle besparelser ved direkte kab hos materialepmtar. Herved bliver det muligt
at foretage en vurdering af, hvor meget der epatesved direkte samhandel pa de
udvalgte materialegrupper samt hvilke ekstraudgittet kan medfare.
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3 Det danske marked for byggematerialer

3.1 Indkgbsmgnstre i den danske byggebranche

Byggeprojekter bestar af en lang reekke opgaver,ksomorganiseres pa forskelli-
ge mader. Bygherren kan veelge at udbyde projetttatrmvedentreprise, storen-
trepriser eller fagentrepriser, men selvom bygheha en hovedentreprisekon-
trakt, er det sjeeldent, at entreprengren udfgleoglgaver i egenproduktion.

Tabel 2 indeholder en oversigt over typiske opgabgggeriet.

Tabel 2 Typiske entreprisetyper

Hovedentrepriser Storentrepriser Fagentrepriser

Samlet kontrakt for Rahus Jordarbejder

> Rahus Kloak

> Komplettering Beton

> Installationer Stal

> Aptering Komplettering Glasfacader
Murer

Vinduer og dgre

Tagdaekning

Installationer El

CTS

VS

Ventilation

Sprinkling

Aptering Temrerarbejde

Malerarbejde

Fliser

Gulve

Kgkkener

Tagdeekning
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Normalt vil entreprengren Igse nogle delopgaver et medarbejdere og egne
materialeindkab, og andre opgaver vil blive lgatrederentreprengrer. De fleste
byggeprojekter bestar derfor af en kompleks samesémiag af hovedentrepreng-
rens egenproduktion, egne indkgb af materialea-grossist eller direkte hos ma-
teriale leverandgren — og af underentreprengrkietra

Figuren nedenfor illustrerer et eksempel pa en \kaede for et starre byggeri,
hvor entreprengren eksempelvis har egenprodukfickhas og keber beton direk-
te hos producenten samt stalkonstruktioner viasigbg-iguren viser ogsa, at en-
treprengren har aftaler med underentreprengr&s, fadtaler omkring komplette-
ring og installationer. Underentreprengrerne kaleés materialer hos grossisten
(f.eks. isolering, VVS og el materialer), men hamséidig en aftale om kab af dgre
og vinduer direkte hos producenten.

Figur 1 Eksempel pa veerdikaede for starre byggeri

Beton
Stal
- + _ :
‘ . 4—lsolerina—  Underentre- «Komplettering-
Producent ‘ b Grossist . Entreprengr

] w5 prengr - Installationer

| y 1
F |

Vinduer & dere
Kilde: COWI

| den danske byggesektor arbejdes der sjeeldenbesdivende meengdeforteg-
nelser til byggeriet. Det gar priserne relativtarigemsigtige, fordi underentrepre-
ngrer giver en samlet pris for deres opgaver utieedagare for maengder og styk-
priser.

3.2 Strukturen pa det danske byggemarked

Pa det danske byggemarked indkabes visse byggeahateiirekte hos materiale-
producenterne, f.eks. nar der er tale om store meender ikke eller vanskeligt
kan lagerfares, f.eks. beton. Det typiske indkghwstes er dog indkeb via grossi-
ster. Det skyldes iseer, at materialeproducentesnedkvent har valgt denne indi-
rekte distributionsstrategi, se afsnit 5. Den darskggebranche er kendetegnet
ved fa store samt mange sma og mellemstore udfeteyghevirksomheder. Det
betyder, at ingen enkeltaktgr har en forhandlingiipm, der ggr, at man kan dik-
tere pris- og leveringsbetingelser. Dette er méawvide til at fastholde distributi-
onsformen gennem grossisterne pa det danske marked.

| modseaetning hertil er det svenske byggemarkedetegdet ved fa store og domi-
nerende entreprengrvirksomheder, som blandt amueagdirekte samhandel er
langt mere udbredt p& dette marRed.

® Se yderligere rapporten "Konkurrencesituationdarisk byggeri”, december 2013 udgi-
vet af Damvad og Quartz+Co, hvor det konstatetede fleste dele af branchen er kende-
tegnet ved at have relativt mange aktarer og lavenkedskoncentrationer.
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Pa trods af de svenske udfagrende byggevirksomhetiare forhandlingsstyrke
oplever nogle aktarer at prisen pa byggematenmlardvalgte materialeomrader er
lavere i Danmark som fglge af, at markedet for leygar veeret hardt presset
sammenlignet med det svenske marked. Den genepdlttelse er ikke desto
mindre at prisniveauet generelt er hgjere i Danmark

Men uanset prisfald pa byggematerialer grundetestset byggemarked, blandt
andet som fglge af vigende efterspgrgsel/lavergdmktivitet, synes det klart, at
branchestrukturen er med til at opretholde reldtaje priser pa byggematerialer i
Danmark sammenlignet med udlantiet.

3.3 To typer efterspgrgsel

Pa basis af de gennemfarte interview er der etigtd@llede af, at efterspgrgslen
efter byggematerialer fra de udfgrende virksomredile er todelt:

> Dagtil dag efterspgrgsedom er den efterspgrgsel, der omfatter de udfieren
virksomheders behov for mindre dag til dag leveeard byggematerialer.
Det vil sige ikke planlagte materialeindkgb, somisi kreever lagerkapacitet
for at kunne levere og producere pa byggepladsehkoe varsel.

> Projektudbugisom er den efterspgrgsel, der omfatter starregigeprojek-
ter, som typisk udbydes som en stgrre sammensagthmgterialeindkab en-
ten inden for eller pa tveers af fag. Denne formuidioud finder bade sted i til-
budsfasen fra bygherres side og i selve udfgrelsesfaf det konkrete bygge-
ri. Entrepriseprojekter involverer typisk mangeakt og kan ofte forega pa
felgende made.

Processen omkring indkgb til projekter tilrettelagtypisk som falger:

Udfgrende byggevirksomheder sender tilbuds- og dsitmateriale til flere grossi-
ster, som man har samarbejdsaftaler med, med Rerblinodtagelse af tilbud.
Materialeproducenterne oplever ofte at modtagea®ime tilbuds- og udbudsma-
teriale fra udfgrende byggevirksomheder og flersKellige grossister. Udfgrende
virksomheder har altsa nogle gange for vane ikkeeahit sende udbudsmaterialet
til grossisterne, men ogsa direkte til materialdpenterne, dog ikke ud fra for-
ventning om direkte samhandel. Materialeproducesseger for at samle disse
opgaver, sa de kun lgses én gang.

Materialeproducenterne stiller sin ekspertisediilighed omkring materialer, speci-
fikationer, dimensionering mv. og fremsender enshae tilbud til grossisterne.

Grossisterne samler de forskellige delelementemfxterialeproducenterne til ét
samlet tilbud, som sendes til den udfgrende virkssin

* Se yderligere rapporten "Konkurrencesituationdarisk byggeri”, december 2013 udgi-
vet af Damvad og Quartz+Co, hvor det konstatetedeaer sket en korrektion i priserne
siden 2007, hvorfor priserne nu er taettere pa nieefmr gvrige sammenlignelige EU-
lande, men fortsat er i den gverste halvdel.



COWI
KONKURRENCE- OG FORBRUGERSTYRELSEN - RAPPORT 15

Den udfgrende virksomhed vaelger det "bedste tilbadin kan veere baseret pa
forskellige valgkriterier (se afsnit 4.1.)

Ved starre projektsalg er det ikke ualmindeligtatterialeproducenterne leverer
direkte til de enkelte byggepladser i takt mednaterialerne skal anvendes. Det
afhaenger af, hvor store maengder der skal levegdsyitke forhold der i gvrigt er

aftalt i den konkrete sag.

Figur 2 Samspil mellem aktarer ved indkgb til eptiseprojekter

Entreprengr

| / 1\ |
| Grossist | Grossiég | Grossist |

| Producent | | Producent | | Producent | | Producent |

Entrepriseprojekter foregar i
et samspil mellem flere aktgrer

Kilde: COWI

Baseret pa flere materialeproducenters erfaringen dorsigtig vurdering, at ca.
halvdelen af materialeproducenternes salg foreigddag til dag leverancer, mens
den anden halvdel kan henfgres til entreprisept@jeRet er sdledes vigtigt for
forstaelsen for handelsmgnstret i den danske byggebe, at en betydelig del af
de udfagrende virksomheders indkgb er karakterisettag til dag indkab og i
mindre maengder, som netop grossisterne er i slaatdgvere med den nuveerende
arbejdsdeling i branchen.

Dette er en betydelig arsag til, at den geengsehiitibnsform af byggematerialer
foregar gennem grossister pa det danske byggemarked

3.4 Samarbejdsform mellem udfgrende
virksomheder og grossister

De udfgrende virksomheder har typisk indkgbsaftaled alle toneangivende
grossister inden for deres virke. Dette gareskce at lsegge alle forretninger ét
sted og dermed lgbende have mulighed for at sangnenpriser mellem grossi-
sterne. Indkgbsaftalerne bestar typisk af forhatedj@iser pa de mest anvendte
produktkategorier, som oftest vil vaere afhentniagew.

Derudover kan de udfgrende virksomheder opna ealfats nar en vis maengde
varer er kagbt. Der er forskel pa, om arsrabattierkkerdes pa den enkelte byggesags
gkonomi i form af kontaktrabatter. Nogle entreprengaelger ikke at tildele rabat-
ter til de enkelte projekter, da der kan veere oidde, at forhandlede rabatter bliver
tildelt bygherren i form af en billigere pris.
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Generelt set er formalet for de udfarende virksafehat fa sat volumen i spil ved
foruddefinerede produktvalg i form af strategiskhdkigbsaftaler. For disse aftaler
forpligter man sig til at anvende nogle af de pélgseile leverandgrer pa aftalen.
Det geelder for de strategiske indkgbsaftaler ghisf.4-5 leverandarer far lov til at
byde i et sneevert felt. Et vanskeligt element kistosaftalerne er, at det er sveert at
forudse meengden af indkab.

Starre entreprengrer formidler disse indkgbsaftaleganisationen gennem en
indkgbsportal, der indeholder aftalebank og levégaregister

Derudover kan der veere indkgbsaftaler, som etlfgeiat anvende, og hvor afta-
levilkarene er faste, eller egentlige eksklusiVeftanden for f.eks. arbejdstgj, PC,
brandstof mv.

Det er vigtigt at understrege, at sadanne indkgdisatbade kan og bliver indgaet
med grossister og med producenter. Eksempler p@bsaftaler og komponenter,
der handles direkte med producenterne, er: arlggjdstbrugsgods, udlejningsma-
teriel, kraner, betonelementer, beton, armeringamsport.

3.5 Samhandelsformer mellem
materialeproducenter og grossister

Materialeproducenterne har indgaet samarbejdsaftad alle veesentlige grossi-
ster inden for sit felt. Samarbejdsaftalerne eebeta klassisk forhandling om
rabat og vilkar, som blandt andet gares afhaengidtalte omsaetningsmal.

Samarbejdsaftalerne indeholder typisk en salgsgigskom anvendes overfor
slutkunder, generelle fakturarabatter, som geelderfor alle afdelinger/filialer i
den pageeldende grossistkaede og bonus aftalergllier deekker et ar af gangen.
Disse bonusser kan daekke over skalabonusser,| dejesimaengden af aftagne
produkter i en given periode. Endvidere opereresram omkostningsbaserede
rabatter, f.eks. hvor store lees/partier grossistemsker at aftage af gangen.

Samarbejdsaftalerne bestemmer saledes de prisegressisterne indkaber til,
men regulerer ikke slutpriserne overfor udfgrenidesemheder, som afhaenger af
grossisternes individuelle prispolitikker, indtjpgskrav mv.

Det er vurderingen, at mange i byggebranchen gradlskabe starre gennemsig-
tighed med hensyn til pris- og rabatstrukturer, $alag opleves som uigennem-
skuelige. Dette er modeller og tanker, som gromsister positive overfor, mens
naeste led i forsyningskaeden ikke ngdvendigvis hanteresse heri, da man kan
have en interesse i at vise sa mange rabatterragsber pa materialer overfor slut-
kunden som muligt, som sa til gengeeld hentes iadorbrugte timer. Dette kan
skyldes, at det er blevet lettere for forbrugeite atindhente og sammenligne pri-
ser pa materialer.

Det er vurderingen, at materialeproducenterne l@danbejder pa at optimere
grossistaftalerne, herunder samarbejdsform, anpejdssser, elektronisk fakture-
ring mv. Endvidere synes der at veere et stortiggrsile fokus pa at forstd og ser-
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vicere de udfgrende virksomheder — uden at skabftilkkaned sine primaere kun-
der; grossisterne.
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Udfagrende byggevirksomheders
samhandelsmgnstre

4.1 Udfgrende byggevirksomheders valgkriterier

ved materialeindkgb

For at vurdere potentialet for direkte samhanddlemeudfgrende virksomheder
og materialeproducenter er det centralt at forstfodretningsmaessige valgkriterier
for indkeb af materialer, der har stgrst betydriorgle udfgrende byggevirksom-
heder. Interviewene indikerer, at der er tre primgaigkriterier:

>

Hurtig og stor leverancesikkerhpd ikke planlagte materialeindkab er helt
afggrende for, at byggeriet ikke gar i sta. Udfdeehyggevirksomheder og
handvaerkere er bundet op af stramme tidsplanaetebkan vaere omkost-
ningstungt, hvis der opstar tomgang pa byggesagen.

Garantistillelse er afggrende for entreprengograt denne fglger entrepreng-
rens garantiforpligtelser over for bygherre, jf. %8B

| et steerkt konkurrencepraeget marked har alle adtle byggevirksomheder
skarp fokus péa at opna sa lave priser pa byggeialgiesom muligfor der-
ved at optimere byggegkonomien.

Derudover omtales fglgende valgkriterier:

>

Gunstige kreditrammer og betalingsbetingedaetikviditet er en vigtig kon-
kurrenceparameter. Det opleves, at grossisternergiestiller bedre beta-
lingsbetingelser til radighed, end producenternélkge til, hvilket haenger
sammen med, at grossisterne kreditforsikrer simel&u

Produktkvalitetsdsom montagevenlighed, holdbarhed mv. Geneneltdé&a
undre, at denne parameter ikke ligger hgijt panisteer valgkriterier, hvilket
dog kan forklares ved, at produktkvalitet betragi@s et almindeligt ad-
gangskriterie, som i bund og grund skal leve orddikrav, der er stillet i ud-
budsmaterialet. Denne parameter vurderes ikkeflaene pa valget mellem
direkte eller indirekte indkab.
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> Producentenérand” og CSRFor nogle udfgrende virksomheder er det vig-
tigt at handle med "anerkendte” producenter, htitley ikke har direkte ind-
flydelse pa valget mellem direkte eller indirektekab.

> Effektivt indkab,hvilket vil sige at kunne samle indkgb ét steddfominime-
re handteringsomkostninger frem for at sprede ibdidlere leverandgrer.
Pa denne parameter vil grossisterne have en kialiskabende effekt.

| det falgende afsnit beskrives og eksemplificelegentrale valgkriterier hurtig
og stor leverancesikkerhed, garantistillelse og laniser naeermere.

4.1.1 Hurtig og stor leverancesikkerhed

| dagens marked er grossisterne i modsaetning ténadeproducenterne i stand til
at imgdekomme det grundleeggende behov blandt udferdrksomheder for hur-
tig dag til dag levering gennem grossisternes fekade forhandlernet og tilhgren-
de drive in faciliteter, lagerfunktion og udbringgiaf materialer pa de enkelte
byggepladser med dag til dag levering. Man kan eledg handle hos én og sam-
me leverandgr.

Omkostningerne ved, at byggeprocessen gar i st&aige af manglende materia-
ler, kan veere ganske omfattende i form af spildgdomgang for mandskab, eks-
tra leje af materiel mv. Derfor er materialesikleattafggrende for byggeprocessen
og gkonomien. Det geelder alle udfgrende byggevinksaler.

Eksempel:

Entreprengren far sam-pakket alle de materialeskidranvendes ved ens bygg
rier, sdledes at materialer ligger klar, der hvatrskal anvendes. Dette sparer en-
treprengren for betydelig tid. Denne leverancefgeaider iseer, hvor der skal
bygges meget af det samme, f.eks. ens kekkenesy&mdlser mv. i et lejligheds
kompleks.

9%
1

4.1.2 Garantistillelse

Garantistillelse er afggrende for entreprengreratatenne falger entreprengrens
garantiforpligtelser over for bygherre, jf. AB92eler oplevelsen blandt de udfa-
rende virksomheder, at det er nemmere at ggre&keivegeeldende overfor grossi-
sterne end over for producenterne, safremt maggratlucenterne ikke leverer
som aftalt, eller at der opstar produktproblemes. & erfaring for, at det er nem-
mere at komme i kontakt og dialog med grossistdde¢te kan skyldes, at grossi-
sterne har en stgrre forhandlingsstyrke overfodpecenterne via starre indkab.
Endvidere opleves grossisterne i nogle tilfeelde sarekstra forsikring, hvis der
kan veere usikkerhed om producentens stabilitet.
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Eksempel:

En entreprengr skulle indkgbe vinduer for 1 millikn Tilbuddet fra grossi-
sten var 3 pct. hgjere end fra producenten. Erdragren valgte at handle
gennem traelasten, da man ikke gnskede at patagarsigtirisikoen ved at
handle med en mindre og maske mere ustabil protiucen

Eksempel:

En anden leverandgr naevnte et eksempel pa et hygjelep hvor Panorama
Vinduer & Dgre gik konkurs to gange, hvorved grs&sine havde ansvaret
for produktgarantien i forhold til de udfgrende bggirksomheder.

4.1.3 Lave priser

Det er en generel oplevelse blandt de udfarendsarnheder, at grossisterne har
"butikker pa hvert gadehjarne”, og udfgrende bygdsemheder har ikke brug for
dette finmaskede og dyre filialnet, men klarer imblk/ia bedre og mere professio-
nel indkabsplanleegning. Dette star dog i kontibehovet for dag til dag leve-
ring.

Det opleves desuden, at grossisterne kan havderasse i at henvise til bestemte
materialeproducenters materialer for selv at omrardeengderabat, som man op-
nar hos materialeproducenterne. Dermed far de exifiervirksomheder ikke ngd-
vendigvis de billigste produkter.

Det opleves endvidere, at udenlandske byggematenfike er betydeligt billigere
end i Danmark bl.a. grundet distributionsformengiiassister. Iseer de stgrre udfg-
rende byggevirksomheder arbejder malrettet pa@aadelen af udenlandske ind-
kgb, som i dag generelt betragtes som vaerendel@sleddent niveau.

Med til billedet af, at priserne for byggematerrad@leves som hgje, er, at faglige
og tekniske dialoger og forhandlinger ofte foredigekte mellem producent og
entreprengr, da producenten besidder den ngdveekipertise.

Endelig kan det veere sveert at gennemskue prisggetmirbranchen grundet de
mange og forskellige rabatstrukturer i form af fiesdar mv. Dette til trods for at
det i mange tilfaelde er nemt at sammenligne lisgeprpa sammenlignelige byg-
gematerialer via grossisternes online weblgsninger.

Det skal i den forbindelse naevnes, at der indefofskellige fagomrader findes
ens varenumre, f.eks. inden for VVS, som ggr ddhemmere gennemskueligt at
sammenligne varepriser mellem de forskellige udbyddlen den manglende op-
levede gennemsigtighed kan veere medvirkende fifis¢rne pa byggematerialer
opleves som for hgije.
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Eksempel:

Virksomheden har egenudviklet web shop, hvor deidgang til grossisternes
webshops, som sikrer fuld gennemsigtighed pa ppéetandardvarer. Dette kan
lade sig gare via de feelles EAN numre mv. via binastandarder for feelles brar
chenumre, der er gaeldende i den pageeldende bratetmeed er virksomheden
stand til let at finde de billigste produkter ogtigste levering. Fordelen ved indt
kabssystemet er endvidere, at systemet fremkomredratternative produkter,
som krydser de billigste produkter.

4.2 Strategier og erfaringer for nedbringelse af
materialeomkostninger

4.2.1 Erfaring med udenlandske indkgb

Set i lyset af at de udfgrende virksomheder genepétver en for hgj pris for byg-
gematerialer i forhold til den veerdiskabelse, mateproducenter og grossister
tiisammen leverer, fokuserer en del pa mulighedésnndkab af byggematerialer
og indkgb af andre varer og tjenester fra udlaridéénlandske indkgb kommer
iseer i spil i de tilfeelde, hvor det er vanskeligtidfordre/samarbejde med nationale
leverandgrer.

Iseer de store entreprengrer har bevidste strategiadenlandske indkab. Det for-
steerkes i de tilfaelde, hvor man er en del af esrmattional koncern, hvor stor-
driftsfordele kan hgstes. For nogle virksomhedemebitionsniveauet at haeve ind-
kab af materialer fra udlandet fra de nuveerende2t3til 5-10 pct., hvilket skal
ses i lyset af, at 25 pct. af det samlede indkebrpyggesag kan dreje sig om ma-
terialer. Dertil kommer de materialeindkagb som teges af underentreprengrer.

Det er kendetegnende, at de virksomheder, somrusrsiggt mulighederne for
udenlandske indkgb, har oplevet betydelige mulighéal besparelse. Det er lige-
ledes opfattelsen, at undersggelser om mulighederdienlandske indkab for at
kende prisniveauet samt faktiske udenlandske inékddoncentreret om geografi-
ske neeromrader, men ogsa Syd- og @steuropa syaessisent for nogle aktarer.
Relativt hgje transportomkostninger fra oversgisieekeder kan veere en medvir-
kende arsag.

Eksempel:

Entreprengren benytter sig af udenlandske indkah, glger ca. 8 pct. af det
samlede indkab. Heri indgar beton, facader og wufgrende byggevirksomhe-
der. Det er erfaringen, at der kan opnas ca. 2pe2%esparelse ved indkeb i ud
landet i forhold til den tilsvarende danske pris.
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Eksempel:

Det globale marked for belysningsarmaturer er wsulgly og det opleves, at mate-
rialeproducenter fra Syd- og dsteuropa kan levevdykter 30-40 pct. billigere

inklusive transport og i samme kvalitet sammenligned de produkter, der kan
kabes via grossister. | nogle tilfeelde kommer pkbeiine fra de samme fabrikker,
men produceres som OEM (Original Equipment Manufae) produkter.

Eksempel:

Det opleves, at radiatorer fra Sydeuropa er agotipct. billigere, mens ventilati-
onsaggregater (den centrale enhed i ventilatiotessys) er op til 40 pct. billigere
fra udenlandske materialeproducenter.

De udfgrende virksomheder oplever dog en reekkéelary der gar, at andelen af
udenlandske indkgb kan stige markant med lavesempior byggematerialer til
falge, hvilket beskrives i det faglgende afsnit.

4.2.2 Udfgrende byggevirksomheders erfaringer med
indkgbsforeninger

Erfaringen med deltagelse i indkabsforeninger grdamset blandt respondenterne.

En enkelt respondent har veeret medlem af en inddw#veng. Intentionen var at
indkabe billigere materialer og spare tid pa indket at undga prisbavl pa sma
ting, som det udtrykkes. Virksomheden oplevedégateelt ikke var noget at spa-
re via indkab hos indkgbsforeningen, og leveraregan ikke gearet til Just In
Time levering, det vil sige lgbende leverance péidspunkt, hvor materialerne
skulle anvendes. En grossist blev anvendt somtlkgitner pa mindre leveran-
cer, men oplevelsen var, at priserne blev skrugtdoparegrupper, der ikke var
omfattet af indkgbsaftalerne.

En anden respondent har overvejet medlemskab, akkade nej. Selv om for-
eningen var billigere pa nogle varegrupper, tramde ikke p3, at foreningen kun-
ne matche priser p& andre varegruppéed et medlemskab st&r man dog frit til at
handle, hvor man gnsker. Desuden kunne forenirigenstille produktgaranti pa
samme made som almindelige grossister.

De fleste materialeproducenter i undersggelsenesrigke at samarbejde med ud-
farende byggevirksomheders/handveaerkeres indkginéfiger, men henviser til
grossisterne. Dog bliver visse materialeproducentzdt af sakaldte kaffeklubber,
som er lokale sammenslutninger inden for den saforh@ndlerkaede. Disse kaf-

® Medlemskab koster indmeldelsesgebyr, hvilket kasmevmed til at fraholde virksomheder
til at indtreede i foreningen, selvom at man erdfillet med hensyn til de konkrete indkgb.
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feklubber gar direkte til materialeproducenternelenblik p& at opna yderligere
rabatter, end hvad den overordnede indkgbsfordrandprhandlet sig frem til. |
nogle tilfeelde tilbydes markedsfgringsbidrag diignende, hvis der er rationale
for at tilbyde yderligere fordele for klubben.
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4.3 Barrierer, der begraenser muligheden for

indkgb af alternative materialer

De udfgrende virksomheder oplever en raekke barrierat indkabe billigere el-
ler alternative byggematerialer, end hvad der emea i branchen

>

Reelt valg af materialer er begraenset som fglgecah”-beskrivelser i ud-
budsmaterialets tekniske beskrivelsforhold til funktionalitet, udformning
mv. Det vil sige, at materialevalg ofte indirektedéteret fra bygherres eller
bygherreradgivers side. En mulig forklaring ewgherre og radgivere pa
denne made holder sig til allerede kendte produkten alt andet lige ned-
bringer produktrisici. Eksempel pa "som” beskrieels

> Motorlase, f.eks. tilsvarende Assa Abloy S810, RURIution eller
tilsvarende

Valg af materialer er ofte begraensehafionale standarder og nornfastsat

af brancheforeninger og frivillige meerkningsordreéngsom bygherre eller
bygherreradgiver konsekvent falger. Som eksempehaseDS godkendelse
indenfor EL og VA godkendelse indenfor VVS. Pa samméde som "som”
beskrivelser er antagelsen, at bygherre og radg&eienne made garderer sig
mod overraskelser fra mindre kendte produkter. Ekder pa standarder og
normer fra offentligt udbud:

> Der skal anvendes miljg- og energimaerkede materiayggevarer og
renggringsmidler, hvor det er muligt f.eks. Dans#tedklima Maerkning,
Svanemeerket eller EU-blomsten.

> Der skal anvendes kernetree fra nordiske treesdrtehviendige konstruk-
tioner, og treeet skal veere fremstillet uden impeegg. Anvendelse af
tropisk tree vil forsgges minimeret til kun 5% éftade brugt i byggeriet,
og der skal foreligge et F&@ertifikat eller tilsvarende ordninger.

Mange traditioner byggebranchen ggr, at man foretraekker kendtes&ta-
dinavisk producerede byggematerialer. Dette eregeigel brancheopfattelse
pa tveers af brancher. Som eksempel naevnes EL lemincindersggelsen som
traditionsbundet pa dette omrade. Denne mentateb@mmod udenlandske
indkgb forsgger nogle udfgrende virksomheder abryeie ved fra centralt
hold at ggre det nemmere at handle med udlandet.

Eksempel:

| ca. 40 pct. af tilfeeldene opleves, at bygherigyder materialespecifikatio-
ner "som ... med hensyn til funktion og udseende™ Blesige reelt forudbe-
stemte materialer/materialeproducenter. Eksempetvignduesproducent
hvis produkter ligner et af de geengse produktenadedet, og som er 40 %
billigere. Alligevel udelukkes dette "alternativpfodukt fra bygherres side.

® Forest Stewardship Council
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Eksempel:

En producent oplever, at op i mod 80 pct. af tif@ele er produktspecifikatio-
ner sa specifikke, at leverandgrvalgene er beg@ense

Det er COWIs vurdering, at de naevnte barrierefgarande at fa nedbrudt safremt
yderligere konkurrence skal finde sted i den damsiggebranche sammen med
tiltag, der kan nedbringe transaktionsomkostningeed selve distributionen af

byggematerialer.
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5 Materialeproducenternes
samhandelsmgnstre

5.1 Materialeproducenternes forretningsmodel

Det er kendetegnende, at alle materialeproducentetersggelsen strategisk har
valgt at seelge og distribuere gennem grossisteons&pecialgrossister, treelaster
mv. Som baerende argument peges pa, at materiale@merne ikke har organisa-
tion og strukturer til ordrehandtering, logistik it massemarkedet. Derfor er salg
gennem grossister velegnet gennem deres distnitskiiaft med filialer og one-
stop-shopping, hvor alt byggemateriale handleseet $srossisterne fungerer heri-
gennem som salgskanal, hvor kunderne kan se prdodstvarepraver, foretage
specifikationer, bestillinger mv.

Materialeproducenterne vurderer, at man ikke kase lesn dual distributionsstrate-
gi bade med salg til grossister og slutkunder, mdah dermed direkte vil konkurre-
re med sine egne — fa — kunder, idet antallet@sister pa det danske marked er
relativt begraenset. Som en producent udtrykker'dieliar syv kunder pa det dan-
ske marked”.

Konsekvensen af denne indirekte distributionsforpatalle konkrete prisforhand-
linger foregar mellem grossist og entreprengr, sfilgdes at disse parter kan aftale
en seerlig rabat fra producentens side over forsggtas, hvis man gensidigt vurde-
rer behov herfor i det konkrete projekt.

Det er veerd at notere, at salg til byggemarkedestnmod private kunder i nogle
tilfeelde foretages via direkte samhandel, og i anitfieelde foregar samhandlen
gennem andre grossister.

Eksempel:

Grossisterne er kendetegnet ved at have et finrhdigtebutionsnet med
mange filialer og afdelinger. En producent harg.e400 forhandlersteder via
alle treelaster i Danmark.
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5.1.1 Fordele ved distribution gennem grossister

Materialeproducenterne ser en reekke fordele veeclie og distribuere gennem
grossister:

> Materialeproducenternésgistik og distribution er gearet til ordrer aayk-
rancer med stor volumeDet er ganske enkelt alt for dyrt at distribueréism
maengder, hvilket er kendetegnende pa det danskemarked i form af
mange sma og mellemstore udfgrende byggevirksomhede

> Materialeproducenternesodukter indgar typisk i et bredere sortimeam
gar ud over den enkelte producents fagomrader.siatesne kan saledes
handtere hele slutkundens efterspgrgsel ét stedlilufedt tilfelde, hvor pro-
dukterne direkte indgar i den konkrete lgsning @getbredt i forhold til slut-
kundernes samlede indkabsbehov.

> I nogle tilfeelde kan grossisten levere billigened éivad producenten selv ville
kunne levere gennem grossisternes mere trimmedsikoget-up.

> Grossisterne besiddeendels- og weblgsningesom er lette at anvende ved
korte leveringer.

> Udfgrende byggevirksomheder gnsker ikke egen lagad, og den kapital-
binding dette medfaregrossisterne forestar saledes lagerfaringen

Grossisterne patager sigeditrisikoenover for slutkunderne. Materialeproducen-
terne har saledes kun f&, men solide og solventdé Dette set i lyset af, at kre-
ditrisici er blevet aktualiseret gennem finanskmisg er blevet en konkurrencepa-
rameter i byggebranchen

5.1.2 Direkte samhandel uden om grossisterne

Uagtet, at den grundlaeggende distributionsform gkanem grossister, findes ek-
sempler pa direkte samhandel mellem materialepeodac og udfgrende virksom-
heder, som — skal det understreges — hgrer tiagetiken:

> En producent har en indkgbsaftale med en indkedsiiog af mellemstore og
mindre tagudfgrende byggevirksomheder. Aftalemegaet inden for tag som
et specifikt fagomrade. Indkabsforeningen deekkex. Bt relationsbehov, som
producenten vurderer ikke er muligt at deekke infdementable organisatori-
ske rammer. Desuden tager indkgbsforeningen kigllden for dens med-
lemmer.

> Tavlebyggere under Dansk Tavleteknik kan handiekttrhos den pageelden-
de producent, idet der er et OEM (Original Equiptridanufacturer) marked
for tavler.

Det er veerd at bemaerke, at der findes materialepesder, der strategisk har valgt
den direkte distributionsform.
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> Envirksomhed som Velfac, som hgrer under DIVISTacéde division i
VKR Holding) har valgt en direkte distributionsg&rgi. Velfac distribueres
direkte til de udfarende, som bade bestar af psafaslle og private kunder. |
denne salgskanal foregar bestillinger til det adatkundecenter, hvor radgiv-
nings- og serviceniveauet er centreret om primaarteskunder (ikke private).
Denne salgskanal er saledes iszer velegnet tiestdferende byggevirksom-
heder med egen fagekspertise.

> Det er vurderingen, at Velfacs priser er lavere dadarende Rationel vindu-
er og dare, saerligt nar der er tale om starre kimjarer pa det danske mar-
ked. Men det papeges, at der er stor forskel gkédige materialeproducen-
ters interne effektivitet og dermed, hvilken priskel der kan veere mellem
indkgb via den direkte og indirekte distributions&h

5.2 Materialeproducenternes salgsstrategier

Materialeproducenterne har overordnet erkendt,aat en tvunget til at pavirke alle
aktgrer i byggeriets salgs- og udfarselsprocesmeskag enkelt, fordi konkurrencen
om hver eneste ordre er hard. Af konkrete tiltag kaevnes, at materialeproducen-
terne stiller et betydeligt salgs- og serviceappireadighed over for savel grossi-
ster, udfarende byggevirksomheder og radgiveratfpositionere sig i konkurren-
cen. Iseer i forbindelse med starre byggeprojektanvelveringsgraden med udfa-
rende byggevirksomheder og radgivere stor med etildgknisk radgivning mv.

Denne salgs- og markedstilgang skyldes blandt aatigtossisterne ikke binder
sig til eller er loyale over for bestemte matenpaéelucenter, og derfor er det ngd-
vendigt at veere proaktiv i salgsfasen og stillgpeksse til radighed i alle led. | det
hele taget er det vigtigt for materialeproducentereere taet pa udfarende bygge-
virksomheder og andre aktgrer for at positionage konkurrencen. Fremadrettet
forventer flere materialeproducenter at arbejde/atgdke flere forskellige former
for distribution, web og internet, radgivning, hjgebupport, mobile lgsninger mv.
direkte over for de udfgrende samtidig med fasttiskelog videreudvikling af rad-
givningskoncepter over for grossisterne.

Det er ikke ualmindeligt, at halvdelen af en prashis salgsstyrke er rettet mod det
udfgrende led.

Man kan saledes sige, at materialeproducenterngédeesioget af det organisatori-
ske set-up, der skal til for at handle direkte.

Flere producenter oplever ikke, at byggepladsplgniagen er blevet bedre med
nye veerktgjer som 3D projektering, BIM og Revit. @gderingen er, at der fortsat
er et stort optimeringspotentiale i dansk byggérdptte omrade. Der vurderes i
den forbindelse at veere en stigende interessegdtygnchen for elementer som
lean construction, trimmet byggeri og lignende. ddietrne har blandt andet til
formal at arbejde struktureret gennem hele byggegssen for at skabe starst mu-
lig veerdi for kunderne (interne savel som ekstéxneder) og at reducere spildet i
udfgrelsesfasen.
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5.2.1 Materialeproducenternes erfaringer med
indkgbsforeninger

De fleste materialeproducenter gnsker ikke at damjde med udfgrende bygge-

virksomheders egne indkgbsforeninger, men hentilgrossisterne som fglge af

konkurrencen med deres primaere kunder; grossisterne

Nogle materialeproducenter bliver dog madt af sftkakaffeklubber, som er loka-
le sammenslutninger inden for den samme forhampitessistkeede. Disse kaffe-
klubber gar direkte til materialeproducenterne meuablik p& at opna yderligere
rabatter, end hvad den overordnede indkgbsfordrandprhandlet sig frem til. |
nogle tilfeelde tilbydes markedsfgringsbidrag diignende, hvis der er rationale
for at tilbyde yderligere fordele for klubben.
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6 Kvantitativ analyse

| den kvantitative analyse tages der udgangsputdttie cases, som danner grund-
lag for interviewundersggelsen. De tre cases daskdmarnaevnt indledningsvist i
denne rapport et domicilbyggeri, et skolebyggerebgoligbyggeri.

| hver enkelt case er der en raekke materialer,isdgar i byggeriet. Til brug for
interviewundersggelsen blev der udvalgt fem mdegrapper, som opfylder fal-
gende kriterier:

> Materialerne handles som udgangspunkt ikke direlkterejen
> Materialerne har potentiale for at blive handleékie
> Materialerne fylder en veesentlig del af byggersstsilede materialebehov

Pa baggrund af disse kriterier er der i analys&nderet pad materialerne: Gipspla-
der, isolering, vinduer og dgre, el og vvs. Gipdptaudger den mindste del af de
fem materialegrupper i alle tre cases (i case dgdndlet ikke gipsplader), mens de
gvrige materialer varierer lidt mere i veegt. Isimigrer dog ogsa en relativt mindre
post, nar der ses pa tveers af de tre cases.

Anleegssummen for de tre analyserede cases er @figelbomkostningstype i Ta-
bel 3.

Tabel 3 Anlaegsomkostninger fordelt pa type

DKK, mio. Case 1 Case 2 Case 3
Analyserede materialer 10 90 20
@vrige materialer handlet 10 20 0
indirekte

@vrige materialer handlet 20 40 10
direkte

@vrige omkostninger* 70 310 90
Ialt 110 470** 140**

*Lgn, materiel, overhead.
** Summer ikke pga. afrunding.

Materialer, som ikke i forvejen kgbes direkte, udgellem 15-25 pct. af entrepri-
seveerdien i de tre byggerier.

" Se bilag for en naermere beskrivelse af de enkakes
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6.1 Vurdering af besparelser ved direkte kgb

| forbindelse med interviewundersggelsen blev @némarerne praesenteret for de
tre cases og bedt om at vurdere, hvor store bdspade ville forvente at kunne
opna ved at handle direkte med producenten freratfkebe produktet gennem en

grossist. Tabel 4 viser entreprengrernes vurderinge

Tabel 4

Entreprisesum

Case 1
Boligbyggeri

DKK 110 mio.

Case 2
Domicilbyggeri

DKK 470 mio.

Oversigt over estimerede besparelsespotentiad forskellige typer byggerier

Case 3
Skolebyggeri

DKK 140 mio.

Udfgrende 1 Gips NA NA NA
Vinduer/dgre 5% 5% 5%

Isolering 10% 5% 10%

EL 5-10% 5% 5-10%

5-10% 5% 5-10%

Udfgrende 2 Gips 10-20% 7,5-17,5%
Vinduer/dgre 5-15% 10-20% 7,5-17,5%

Isolering 5-15% 10-20% 7,5-17,5%

EL 5-15% 10-20% 7,5-17,5%

5-15% 10-20% 7,5-17,5%

Udfgrende 3 Gips 10% 10%
Vinduer/dgre 10% 10% 10%

Isolering 10% 10% 10%

EL 10% 10% 10%

10% 10% 10%

Udfgrende 4 Gips 10-15% 10-15%
Vinduer/dgre 10-15% 10-15% 10-15%

Isolering 10-15% 10-15% 10-15%

EL 10-15% 10-15% 10-15%

10-15% 10-15% 10-15%

Udfgrende 5 Gips
Vinduer/dgre NA NA NA
Isolering NA NA NA
EL 10% 20% 10%
AV 5% 15% 10%
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Entreprengrernes vurdering af besparelsespotdriydier ikke i seerlig grad at af-
haenge af materialetype, men derimod i hgjere dgrhdean der foretager vurderin-
gen (hvilken entreprengr). For en enkelt af en@egrerne (udfgrende 2) afhaenger
besparelsesmaterialet af materialekgbets stgrrelse.

Pa baggrund af de udfgrende virksomheders vurdafibgsparelsespotentialet
forekommer en besparelse pa 10 pct. ved at haivdldel med producenten mest
sandsynlig for alle tre cases. For at undersggeifisteden af beregningen bereg-
nes besparelsespotentialet desuden ved henholssparelser pa 5 pct. og 15 pct.
for hver enkelt af de tre cases.

Besparelsespotentialet regnes for de fem udvalgtemalegrupper. Herudover
beregnes et ekstra potentiale for de gvrige médgrigpper, som i dag primeert
handles via et grossistled baseret pa oplysningeméaktisk indkgb i de 3 cases.
Det antages herved implicit, at besparelsespoternts som de udfgrende virk-
somheder har vurderet for de fem udvalgte matepiafgper, kan overfares til gv-
rige indirekte handlede materialer. De to typeehamger giver samlet det mak-
simerede besparelsespotentiale for byggeriet.

Det vurderes herefter, hvor stor en andel af detesde materialeindkgb dette po-
tentiale udger. Det samlede materialeindkegb inkieideade indkab, der i forvejen
foretages direkte med producenten og indkgb, ddgangspunktet foretages via

grossist. Vurderingen er begreenset til den udferemdreprengrs egne materiale-
indkab, og inkluderer ikke underentreprengrerneteriadeindkald.

6.1.1 Caseberegninger
| det nedenstaende vises caseberegningerne foahdertre cases.

Tabel 5 Resultater Case 1, Boligbyggeri

DKK, mio. Besparelsespotentiale ‘
5% 10% 15% ‘

Absolut besparelse, analyserede materialer 0,4 0,8 1,3

Estimat for besparelsespotentiale pa gvrige 0,6 1,1 1,7

materialer

Total 1,0 2,0 2,9

Pct.vis besparelse ift. materialeindkgb, ud- 1% 2% 3%
valgte 5 materialer

Pct.vis besparelse ift. materialeindkgb, alle 3% 5% 8%
materialer

| case 1 udggr de fem udvalgte materialer en miadde| af de indirekte handlede
materialer end de materialer, som ikke er undersatgrviewundersggelsen. Den
absolutte besparelse pa de udvalgte materialezréardnindre end pa de gvrige

8 Det har ikke vaeret muligt at medtage underentregnernes potentiale i beregningen, da
vi ikke har oplysninger om stgrrelsesordenen pasieraterialeindkab.
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materialer. Tilsammen udgegr den samlede bespareliem 3 pct. og 8 pct. af det
samlede materialeindkgb afheengig af, hvor stoabatrder opnas ved at handle
direkte med grossisten.

Tabel 6 Resultater Case 2, Domicilbyggeri

Besparelsespotentiale

5% 10% 15%
Absolut besparelse, analyserede materialer 4,6 9,2 13,8
Estimat for besparelsespotentiale pa gvrige 1,0 2,0 3,1
materialer
Total 5,6 11,2 16,9
Pct.vis besparelse ift. totalprojekt, udvalgte 3% 6% 9%
5 materialer
Pct.vis besparelse ift. totalprojekt, alle ma- 4% 7% 11%
terialer

| case 2 udgar de starste absolutte potentialdyegparelse ved at handle direkte
med producenten pa de analyserede materialeidédetigar den veesentligste del
af de materialer, som typisk handles via grosBish samlede besparelse i forhold
udger mellem 4 pct. og 11 pct. af de samlede naddendkab.

Tabel 7  Resultater Case 3, Skolebyggeri

Besparelsespotentiale

5% 10% 15%
Absolut besparelse, analyserede materialer 1,2 2,3 3,5
Estimat for besparelsespotentiale pd gvrige 0,2 0,4 0,5
materialer
Total 1,3 2,7 4,0
Pct.vis besparelse ift. totalprojekt, udvalgte 3% 6% 8%
5 materialer
Pct.vis besparelse ift. totalprojekt, alle ma- 3% 6% 10%
terialer

| case 3 opnas ligeledes de starste absoluttetiadegrfor besparelse pa de analy-
serede materialer, idet de udggr den veesentligbef de materialer, som typisk
handles via grossist. Den samlede besparelse naglam 3 pct. og 10 pct. af det
samlede materialeindkgb.

| Tabel 8 opsummeres resultaterne af den kvanitaialyse for de tre cases.
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Tabel 8 Opsummering af resultaterne

Case 1 Case 2 Case3
Anlaegssum, mio. DKK 110 470 140
Absolut besparelse, analyserede materialer, 0-1 5-14 1-4
mio. DKK
Estimat for besparelse pa gvrige materialer, 1-2 1-3 0-1
mio. DKK
Total besparelse pd materialer, mio. DKK 1-3 6-17 1-4
Pct. vis besparelse i forhold til total projekt, 3-5% 4-11% 3-10%
alle materialer

De relativt lave besparelser i case 1 skyldes,aéralekagb som har potentiale for
at handles direkte, udggr en mindre del af denesdengntreprise end i case 2 og 3.

6.2 Vurdering af merudgifter ved direkte kab

Det er vigtigt at have for gje, at de udfgrendksomheder ma kalkulere med en
raeekke udgifter og ulemper ved at handle direktev@®@sentlige omkostningsposter,
som potentielt kan komme pa tale afheengig af naégnioducenterne salgs- og
leveringspolitikker, er:

> Omkostninger til kontakt og forhandling med fleoedkellige producenter
frem for at samle indkgb hos en eller fa grossisiem forestar indsamling og
koordinering af tilbud. Det vil givet kreeve en udjmng af centrale indkgbs-
funktioner.

> Eventuel opbygning af lager i det omfang der ikke keveres mindre partier
materialer grundet materialeproducenternes logsgikup, som ikke er gearet
til sma leverancer. Ydermere ma man eventuelt p&agerne transportom-
kostninger.

> Kreditomkostninger idet man ikke kan forvente, attenialeproducenter ube-
tinget vil give de samme kredit- og leveringsbetilsgr, som grossisterne gar.

> Handteringsomkostninger safremt man ikke kan fapakket sine leverancer
specifikt i forhold til anvendelsen af materialepébyggepladsen.

> Eventuelle ekstraomkostninger safremt materialepredter paleegger leve-
rancerne en risikopreemie for den ekstra kreditvisfamhandel med udfaren-
de virksomheder har i forhold til gkonomisk solgtessister.

Det vil bero pa en individuel vurdering fra virksbed til virksomhed at vurdere de
konkrete omkostninger, der vil vaere forbundet niedre andel af direkte samhan-
del. Det vil blandt andet afheenge af, hvorledekadfunktionen er organiseret i
dag, samt hvilke stordriftsfordele man kan forveattepna ved at samle direkte
indkab hos fa leverandgrer. Det er vurderingeisaat store udfgrende virksomhe-
der vil have de bedste forudsaetninger for at udnyttlighederne i direkte sam-
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handel grundet muligheder for at indga konkurreggéde samhandelsaftaler med
materialeproducenter og i det hele taget kunne lisele et internt organisatorisk
set-up, der kan handtere potentielt langt fleredandgrer end tilfzeldet er i dag.

Det er den umiddelbare vurdering, at flere udfgeevicksomheder kan drage for-
del af den direkte handelsform. Dette pa basiatafedbringelse af materialepriser
kan opveje de meromkostninger, der er forbundet abedablere og administrere
centrale indkgbsaftaler med flere leverandgreyrder den risiko, der er forbun-
det hermed.
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Konklusion og perspektiver

Direkte samhandel er et hgjaktuelt tema i den dabglgesektor i disse ar. Det

skyldes til dels, at indtjeningen blandt udfarenitksomheder er beskedent ogsa
set i forhold til den risiko, der er forbundet magygerivirksomhed. Optimering af
indkab er helt klart pa den ledelsesstrategiskadmélandt udfgrende virksomhe-

Endvidere viser en raekke undersggelser, at dangiebyi almindelighed og mate-
rialeindkab i seerdeleshed er dyrere i Danmark sartigmet med andre lande.

Der eksisterer dog en reekke strukturelle forhodd,gbr, at indirekte samhandel er
relativt udbredt i Danmark:

En betydelig del af materialeindkgb er dag til datkeb. En medvirkende
arsag hertil kan veere, at der fortsat er et swtgriale for byggepladsoptime-
ring med bedre indkgbsplanleegning til falge.

Den danske byggebranche er kendetegnet ved, stmdtesudfgrende virk-
somheder kun besidder en beskeden markedsandelehbviben enkelte aktar
ikke har noget betydende kgbekraft og forhandlitygks overfor materiale-
producenterne. Det betyder i realiteten, at serstudfarende virksomheder
og entreprengrer ikke har seerlige muligheder fiaktit samhandel pa det
danske marked i forhold til mindre og mellemstoirksomheder.

Det er tilsyneladende vanskeligt og heller ikkevesaligvis gnskveerdigt for
materialeproducenter at udfordre det nuveerendeliibnssystem. Dertil er
fordelene for store i form af et stort salgsnageimvbegraenset kreditrisiko, ud-
licitering af distribution og lager mv. Det er vaadbemeerke, at kreditbetin-
gelser er en forhandlingsparameter, som grossesternytter sig af overfor de
udfgrende virksomheder.

Ydermere benytter bygherrer og radgivere sig afi'sbeskrivelser, der indi-
rekte dikterer, hvilke produkter der skal anvenidegygeriet. Endvidere stil-
les der krav om, at materialerne skal veere kvafietrket via frivillige
maerkningsordninger, som ofte gar videre end de dessige krav. Disse for-
hold udelukker i et vist omfang indkab af altermatprodukter, f.eks. fra ud-
landet, som kunne udfordre det nuveerende handetderagivdermere skal
man heller ikke underkende betydningen af trad#tiarbyggebranchen, hvor
man ofte gnsker at benytte kendte og velafpraveattugter fremfor alterna-
tiver, som muligvis vil kunne veere fuldgyldige attativer til billigere pris.
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> De materialegrupper, der har veeret seerskilt underskenne analyse; gips,
el, isolering, VVS, vinduer/dgre, er alle kendettgred overvejende at blive
distribueret via grossister. Det geelder dog foduer/dgre, at disse leveres di-
rekte til de udfgrende virksomheder uden om grtessies lager, da de ordre-
produceres efter kundens specifikationer. Andreer@egrupper har en ka-
rakter, hvor indirekte samhandel ikke giver meningks. betonelementer,
som ikke ligger pa lager. Derfor handles denne riza¢égruppe direkte. Der-
udover findes eksempler pa eksklusivaftaler, f.elden for arbejdstgj, som
stgrre udfgrende virksomheder har forhandlet signftil.

> Gennemfakturering er en fast bestanddel af samlandastret i byggebran-
chen og skyldes, at materialeproducenterne er afigesaf grossisternes logi-
stik setup i andre situationer, og direkte samhbacieepteres ikke af grossi-
sterne. Det vil underminere deres forretningsgragdiGrossisternes omkost-
ninger ifm. gennemfakturering er alt andet lige ane da man ikke skal vare-
tage den fysiske varehandtering.

> Alligevel er der tegn pa, at alle aktgrer gnskegeat op med den nuveerende
og indarbejdede branchestruktur med udpreeget kiditendel. Fra de udfga-
rendes side gar den stgrre prismaessige gennerhsigtigt grossisternes mar-
giner bliver yderligere presset, og fra materiabejpicenternes side forsgger
man at styrke loyaliteten blandt beslutningstagemnem salgs- og loyalitets-
skabende tiltag.

> De analyserede cases viser besparelsespotentinlig tidfarende virksom-
heder ved direkte samhandel pa 3-11 pct. af defesi@nmaterialeindkab.
Dertil skal fratreekkes de meromkostninger, deoododndet med at varetage
en stgrre del af indkgbsfunktionen i eget regi fograt ovelade opgaverne til
grossisten. Denne omkostningsdel er ikke en dééahe analyse. Men det er
vurderingen, at de udfgrende virksomheder har tendsse i og gnske om at
udbrede direkte samhandel for dermed at nedbripggdsagsomkostninger-
ne.

Det et COWIs samlede vurdering, at direkte samHhargigget reel konkurrence
med stgrre valgmuligheder pa materialesiden vihkeunpsta safremt,

> "som” beskrivelser i udbudsmateriale begreensesvad der potentielt
vil kunne tilbydes og anvendes andre produkter atgnisler, og medfare
gget konkurrence.

> at frivillige meerkningsordninger ikke saettes sortomatiske krav, hvor-
ved, der i lighed med "som” beskrivelser, vil kurtileydes og anvendes
andre produkter og materialer, og medfgre ggetkoakce.

> at adgangen for udenlandske materialer ggresdeteat, at bygherrer,
radgivere og udfgrende kritisk vurderer ngdvendigeaf szerlige mate-
rialekrav, som kun etablerede spillere p& markeg8tider.
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Bilag A Cases

Case 1 Boligbyggeri

Fakta:
Bygherre Pensionskasse

Udbuds- og entrepriseform Totalentreprise

Entreprengr Stgrre dansk entreprengrfirma
Omfang:
87 lejligheder
2 lengder
8.300 m? ekskl. kaelder
8 etager

Kort beskrivelse

Etageejendom, boligbyggeri, opbygget af lyse betonelementer, der brydes af felter med mgrke mursten.

Altanerne i grat fiberbeton falder ind i helheden, og det fremstar enkelt og leekkert. Byggeriet er i otte etager
2

med 87 lejligheder og et samlet areal pa 8.300 m plus kalder.

Analyserede materialer:

Isolering, m?350 mm plade isoleringi daek, tag og ydervaegge 609
Vinduer og dgre 2.720
El 2.770
VVS 2.399
Gipsplader

8498

@vrige materialer
Direkte handlet 18.726

Rest materialer med potentiale for direkte handel 11.107

29.833




COWI
KONKURRENCE- OG FORBRUGERSTYRELSEN - RAPPORT 39

Case 2 Domicilbyggeri

Fakta:
Bygherre Pensionskasse

Udbuds- og entrepriseform Totalentreprise

Entreprengr Stgrre dansk entreprengrfirma
Omfang:
400 p-pladser under terreen
19.000 m? ekskl. kaelder
12.000 m? p-keaelder
6 etager ekskl. kaelder

Kort beskrivelse:

Domicil byggeri pa i alt cirka 20.000 m2 i 6 etager, der bliver arbejdsplads for 900 medarbejdere. Klassisk

betonelementhus med sgjler bjaelker og daek i betonelementer, lette facader i glas-alu. Stort atrium i forbin-

delse med indgangsparti.

Analyserede materialer:

Isolering, m2350 mm plade isoleringi daek, tag og ydervaegge 3.640
Vinduer og dgre 32.040
El 22.477
WS 33.345
Gipsplader 540

92.043

@vrige materialer
Direkte handlet 43.065

Rest materialer med potentiale for direkte handel 20.375
63.440
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Case 3 Skolebyggeri

Fakta:
Bygherre Kommune

Udbuds- og entrepriseform Storentrepriser

Entreprengr Flere
Omfang:
6.4030 m?
2 etager

Kort beskrivelse:

ekskl. keelder

Skolen er en 3-sporet folkeskole, der rummer 500 elever pa indskoling- og mellemtrinniveau og som har sit

primaere fokus at integrere baeredygtighed og paedagogik i en lavenergi-skole i Energiklasse 1. Skolen er et

resultat af en indbudt arkitektkonkurrence.

Skolen er kendetegnet ved sit rgde ydre og tagfladens forskellige knzaek, der skaber kiplignende motiver i

facaden og rumlig variation i interigret. Samtidig giver den varierende tagflade optimale muligheder bade for

montering af solpaneler og for nordvendte lysabninger. Aktive tiltag, der er med til at sikre en lavenergiskole.

Ca. 6.500 m2i 2 etager.

Analyserede materialer:

Isolering, m?350 mm plade isolering i deek, tag og ydervaegge 1.950

Vinduer og dgre
El
VS

Gipsplader

@vrige materialer
Direkte handlet

Rest materialer med potentiale for direkte handel

11.200
2.425
7.140

450

23.165

14.687
3.601

18.289




