Handvaerkerguiden

Sadan vinder du
fag- og underentrepriser
| erhvervsbyggeriet
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Din quide

til succes |
erhvervsbyggeriet
som handveerker

Hvis du er en dedikeret hadndvcerker, der gerne vil tage Guiden er skabt med dig i tankerne og vil vise dig,
skridtet ind i erhvervsbyggeriet og vinde din forste hvordan du bygger broen mellem dit hdndveerk og

fagentreprise, er du landet det rette sted. erhvervsbyggeriets mange muligheder.

Guiden indeholder:

Ger din virksomhed klar til Bliv klar til salg i

opgaver i erhvervsbyggeriet erhvervsbyggeriet

7 trin til en stoerk Markedsfering uden bureauer
forretningsplan med stor effekt

Styr pé garantierne i En printvenlig

erhvervsbyggeriet strategiplan



Ggr din virksomhed
klar til opgaver |

Skal 2025 blive aret, hvor din virksomhed
tager springet ind i erhvervsbyggeriet?
Eller hvor du fér nye, starre kunder i
ordrebogen? Med god forberedelse kan
du ggre det til virkelighed.

De store entreprengrer i erhvervsbyggeriet arbejder ofte
med de samme hdandvcerkerfirmaer projekt efter projekt.
Det kan gere det sveert at komme ind som ny pd markedet.
Men med den rigtige forberedelse og de rigtige veoerkigjer

kan du ogsé blive en attraktiv samarbejdspartner.
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® TRIN 1

Kig pa din virksomhed indefra

Hvis du har ambitioner om at lande sager i erhvervsbyg- god snak med de mest relevante kolleger og réidgivere i
geriet, dbne en ny afdeling, eller i det hele taget lave et firmaet kan veere afgerende for at f& en klar plan for virk-
skifte i markedet for din virksomhed, er det vores klare somhedens retning. Vi har samlet de mest gcengse trin, du
anbefaling at starte med at gere virksomheden klar kan arbejde ud fra.

indefra. Du behaver ikke store strategimeder, men en

Start med at besvare disse spgrgsmal:

Hvilke typer opgaver er vi bedst til

at lgse?

Notér jeres spidskompetencer.

Hvilke typer af projekter sigter vi
efter at vinde?

Nybyg, renovering, osv.

Hvor gnsker vi at virksomheden er
om1ar?34r?5ar?

Drgm gerne, men vaer realistisk.

Hvilke veerdier arbejder vi ud fra?
Veerdier forteeller noget om,

hvordan | er at arbejde med..

Kender vi andre fagentreprengrer,
som vi kan leere af, og maske

arbejde for til en start?

Nér | har en klar plan for det Et eksempel pé en skarp malscetning kunne vecere:

kommende dr, kan | bedre veelge de Vi ensker at positionere os som leverandor
rigtige projekter og samarbejdspart- pé Hybyg- og TEHOVETjIIgSpTOjEktET pd S]CE]-
nere at ga efter. land som maler. Vores effektive sprojtema-

lingsudstyr ger os til et oplagt valg i bolig-
byggeriet.”
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® TRIN 2

Brug dit netvaerk

At fa en fod ind i erhvervsbyggeriet kraever
mere end bare ekspertise og en skarp plan. Det
kraever ogsad likviditet og en betalingsgaranti at
skrive kontrakter som fagentreprengr.

Hvis din virksomhed i gjeblikket ikke har den gkono-
miske kapacitet til at lofte opgaver alene, kan en
rolle som underleverandar veere en fornuftig méde at

komme ind i erhvervsbyggeriet.

En del af projektets pris gér naturligvis til din samar-
bejdspartner, der til gengceld ogsé holder betalings-
garantien. Det giver ro pd likviditeten, fordi risikoen er
fordelt, og du lebende kan fakturere en kendt samar-

bejdspartner.
Du kan maéske allerede nu finde strategiske partner-
skaber i dit nuvcerende netveerk blandt ‘kolleger’, som du

allerede kender eller méske direkte samarbejder med.

Alternativt kan du med fordel undersage, hvilke fagen-

treprengrer, der har kontrakten pé de projekter, du
onsker proaktivt at henvende dig til med henblik p& at

etablere et samarbejde som underleverander.
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Strategiske partnerskaber
findes muligvis allerede i
dit nuvaerende netvaerk



® TRIN 3

Vis din virksomheds styrker med referencer

Uanset om du selv vil stéd med det kontraktuelle
eller starte som underleverandgr, er et solidt
referencemateriale afgagrende. Det er med til
at gere din virksomhed attraktiv for kunder

og samarbejdspartnere, som endnu ikke har
opdaget, hvad din virksomhed har at tilbyde.

De fleste af os tror mere pd, hvad vi kan se, end hvad
vi kan lcese, og dine referencer er dit visitkort, der viser,

hvad du kan med konkrete resultater.

Et skarpt referencemateriale fungerer som et CV for din
virksomhed og hjoelper potentielle kunder og samar-
bejdspartnere til at beslutte, om du skal regne pd deres

noeste projekt.

Referencer varierer meget i kvalitet, men til en start kan
det blot veere et dokument, hvor du har samlet et par
billeder og skrevet korte beskrivelser af tidligere udfort

arbejde.

Referencer pd& sociale medier

Er du pd de sociale medier, er det en rigtig god
idé at fortcelle om din mdlscetning, og at du er
klar til opgaver i erhvervsbyggeriet. LinkedIn er en
oplagt platform, da mange bygherrer, raddgivere
og totalentreprengrer bruger Linkedln - s& det er

her, du skal folde dine kommunikationsevner ud.

Har din virksomhed endnu ikke specifikke referencer fra
erhvervsbyggeriet, kan veludferte projekter i privatseg-

mentet ogsd bruges (efter aftale med kunden).

Malet med referencer og tydelig kommunikation er at
signalere til omverdenen, at du er klar til at troede ind
pd det professionelle projektmarked som en troveerdig

og serigs spiller.

Referencematerialet fremsendes ved forste e-mail-
kontakt, efter aftale med kunden, med en hoflig
forespergsel om mulighed for at f& tegningsmateriale

tilsendt, som tilbud kan beregnes ud fra.
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® TRIN 4

Veer realistisk i dit salgsarbejde:
Start smat og byg op

Det kan vaere fristende at ga efter de starste Du kan finde alle relevante projektinformationer om

og mest spaendende projekter fra starten, men abne projekter i erhvervsbyggeriet i vores Projektdata-
tilbudsarbejdet er tidskraevende og indebzerer base, SMART, og vores rédgivere stér klar til at hjcelpe
en stor risiko for fejlagtig prisseetning, isser for dig med at identificere preecis de projekter, der passer
nye spillere. Det @ger risikoen for, at projektet til dine behov.

ikke feerdiggeres, for likviditeten slipper op.

En god strategi er at gé efter mindre projekter i starten.  Loes mere om SMART her:
P& den méde kan dit team béade hdndtere nye opgaver > www.byggefakta.dk/smart
og afslutte jeres nuvcerende projekter uden at scette

okonomien under pres.

Kortlaeg interne styrker og muligheder
Find virksomhedens spidskompetence og gnskede projekttyper

Opbyg staerke partnerskaber:
Partnerskaber hjeelper med at fordele risiko og sikre betaling

Lav referencemateriale
Opdater digitale medier for at tiltreekke projekter

Find potientelle projekter
Send referencer ved fgrste kontakt




Veelg de rigtige projekter og
styrk din forretning

+13.000

Bygge
projekter

60 %

Med private
bygherrer

1.000
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Fa viden om projekter med offentlige og
private bygherrer

Du ved det (maske) godt: Projekter med Private Bygherrer udgar mere end
60% af det professionelle projektmarked.

Fa adgang til bade offentlige og professionelle private projekter i Danmarks
storste projektdatabase.

De offentlige projekter kender vi op til 24 maneder far, de kommer i udbud -
sa har du god tid til at lave forhandsaftaler.

Fa en Gratis Demo af projektplatformen SMART allerede i dag

Besgg www.byggefakta.dk/smart-demo

Byggefakta er Danmarks ferende data- og researchvirksomhed inden for
byggebranchen.

Yt Byggefakta

Powered by Hubexo

Byggefakta Telefon: 7025 3031
Stationsparken 25, 2. sal  info@byggefakta.dk
2600 Glostrup www.byggefakta.dk
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forretningsplan



11

Forretningsplaner — spild af tid?

Det er ikke s& underligt, at mange sma- og mellemstore aktgrer i byggebranchen ikke har en
nedskrevet forretningsplan. Ndr driften karer, og kunderne kommer af sig selv, virker det méske
ungdvendigt at dokumentere sine planer.

Hvis du vil skifte fra private kunder til erhvervsbyggeri dig nemlig et klart overblik over nceste skridt og bliver
eller skal bruge penge til at vokse, kan en forretnings- samtidig et vigtigt veerktoj.

plan gore forskellen pé succes eller fiasko. Den giver

Forretningsplanen hjeelper dig med at:

V) Fa defineret virksomhedens mal og strategi, Sikre en ensartet kommunikation om

sé alle arbejder i samme retning. virksomhedens vision og mdl.

¥ Undersgge nye markedspotentialer og Give ny viden om virksomhedens interne

vurdere risici, far beslutninger troeffes. styrker og forbedringspotentialer.

V) Rejse kapital i banken eller forbedre Skabe stabilitet i likviditeten, stremlining i

eksisterende aftaler. driften og en fyldt ordrebog.




Brug den viden du allerede har

Den gode nyhed er, at du allerede er godt pd vej, nér Ingen andre ved mere om jeres scerlige kompetencer
du teenker pd at vokse eller finde nye muligheder i eller om hvilke typer opgaver, | lgser bedst. Den viden
markedet. Du kender din virksomhed bedst - b&de dens er guld veerd, ndr du skal skrive de forste dele af forret-

styrker og de omrader, hvor | kan blive endnu bedre. ningsplanen

Lad os starte med at bruge din viden. For at gore arbejdet med forretningsplanen enkelt og

overskueligt, kan du og dine kollegaer starte med at svare pa disse spergsmal:

Hvordan ndr vi vores Hvilke muligheder
mal? ser vi i markedet?

Hvad er vi seerligt Hvor kan vi blive Hvordan tackler
gode til? bedre? vi betalings- og
projektudszettelser?




® TRIN 1

Beskriv din virksomhed

For at f& den bedste praesentation af din virksomhed, kan du beskrive din forretning ved at svare pd
disse spgrgsmal:

<7 Hvornar er virksomheden grundlagt? Beskriv jeres veerdier, hvordan mgdet med virksom-
<2 Hvem er ngglepersonerne, og hvad er deres forud- heden er.

scetninger? Har virksomheden en bestyrelse praesenteres
<7 Hvor mange medarbejdere er |, i alt? denne. Seneste referat vedloegges som bilag, sa
<7 Oprids kort "rejsen” fra start til nu? Hvordan har | det er tydeligt, hvad fokuspunkterne er.

udviklet jer? Lav evt. et organisationsdiagram, eller beskriv
<7 Er | nystartet, s& beskriv forudscetningerne for hvem der er ansvarlig for hvad.

opstarten, og hvordan | har organiseret jer indtil nu.

Hvem er jeres negle samarbejdspartnere?

<7 Beskriv jeres spidskompetencer.

Vision & Mission

En kort beskrivelse af virksomhedens vision og mission giver et nemt og prececist indblik i, hvad virksomheden vil.

Vision - kan beskrives som en formulering af, hvor Mission - her beskrives, hvordan din virksomhed nér

din virksomhed skal veere i fremtiden. Det er tilladt at sin vision i nutid. Den kan formuleres pd mange méder,

tcenke stort her. men den skal gerne veere sé konkret som mulig.

i

Eksempel pd en vision:

"Vi streeber efter at veere
den foretrukne leverandar-
0g radgiver pd beeredygtige

el- og vvs-installationer

1 erhvervsbyggeriet pd
Sjeelland.”

=)

Eksempel pa en mission:

*Via vores erfaring med VVS-

installation og nyerhvervede
beeredygtighedscertifikat, vil vi
udbyde moderne og beeredygtige
lesninger som fagentreprengr i bolig-
og kontorbygninger pa Sjeelland.”
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® TRIN 2

Undersgg dit marked og find quldet

Nar du har sldet fast, hvor din virksomhed er pd
vej hen i fremtiden og hvordan den skal opfylde
sin mdlsaetning, bliver et kig ud i dit marked
langt mere handgribeligt.

Selvom du skriver en forretningsplan udelukkende

til internt brug, kan det veere utrolig vigtigt at se pd,
hvordan markedet udvikler sig, fordi det kan have
betydning for, hvilke kunder og samarbejdspartnere der

er relevante for din virksomhed.

Vil du skyde genvej kan du
med fordel downloade vores
overskuelige kvartals- og
prognoserapporter pd vores

hjemmeside:
www.byggefakta.dk

Med udgangspunkt i disse spergsmal undersoger

du forst dit lokale marked og derefter mulighederne
specifikt for dit fag. Du kan for eksempel fremhceve
positive tendenser i de typer byggeprojekter, hvor din

virksomhed er scerligt stcerk.

En markedsanalyse kan ses som en tragt, hvor vi
starter bredt med at undersage hele byggebranchen i

Danmark pé et overordnet plan i korte vendinger.

<7 Hvordan star det til lige nu?

<7 Huvilke positive tendenser ser vi?

<7 Hvilke risici ser vi?

<7 Hvad ligger til grund for de tendenser, vores marked

er preeget af for tiden?

Dette giver to fordele: Du fér en klar retning for dit
salgsarbejde, og banken far et realistisk billede af virk-
somhedens muligheder. Husk at understatte din analyse

med relevante billeder og dokumentation i rapporten.



® TRIN 3

Find matchet mellem din virksomhed
og markedet

SWOT bliver kaldt for 'situationsanalysen’, fordi den skal Nar skemaet er fyldt ud, kan man treede et skridt
bruges til at give et indblik i den situation, som virk- tilbage og se, om der findes et match mellem de styrker
somheden befinder sig i, internt og eksternt. Det er et og svagheder, som virksomheden har, og de mulig-

simpelt skema, som man kan bruge til at liste de styrker heder og trusler, der er ude i markedet.
og svagheder op, som man ser i sin virksomhed.

SWOT star for: Strengths (styrker) - Weaknesses (svag-
Samtidig kan man liste de muligheder og trusler, som heder) - Opportunities (muligheder) - Threats (Trusler).

man ser ude i sit markedet.

Eksempel pd en SWOT-analyse:

Styrker (internt): Svagheder (internt):

Loyale medarbejdere, spids- Manglende markedstering,
kompetencer, viden, certifice- stor udskiftning 1 med-
ringer mv. arbejdere mv.

Muligheder (eksternt): Trusler (eksternt):

Fokus pa beeredygtighed, Lav eftersporgsel, stor ten-

tlere projekter, stabilisering dens til projektudscettelser
af priser mv. muv.

TIP! Husk at beskrive din SWOT med fa ord,
s@ du viser tankerne bag udsagnene.
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® TRIN 4

Skab klarhed over din gkonomistyring

Nu er det tid til at skabe overblik over din virksomheds
okonomi. Beskriv bade de aktuelle nggletal og din

virksomheds nuvcerende situation.

Her skal du analysere de seneste ars vigtige beslut-
ninger - hvorfor blev de taget, og hvem var med til at
tage dem? Nar du viser, hvordan din virksomhed treeffer
beslutninger, styrker det troveerdigheden. Det er okay
at have truffet mindre gode beslutninger tidligere - bare
du forklarer situationen dengang, og ikke mindst hvad |

har lcert af det.

® TRIN 5

Se pd det seneste drsregnskab og fremhcev de
vigtigste nogletal. Vis ogsd hvordan | har forbedret
jeres processer, for eksempel med bedre systemer til

tilbudsberegning eller stcerkere projektorganisation.

Her kan du bruge:
<7 En balance
<7 Sidste darsregnskab

<7 Fremhceev vigtigste negletal

Byg dit gkonomiske fundament

Ved ansegning om kapital til din virksomhed krceves et
preecist etableringsbudget, der ngjagtigt og tydeligt

viser fordelingen af de ansagte midler.

Bemcerk, at du kan blive udfordret p& denne del, iscer
hvis det drejer sig om nyanskaffelser. | sé fald anbe-
faler vi, at du vedlcegger relevante tilbud og priser

hertil.

De fleste forretningsplaner indeholder budgetter for
bdde det indeveerende og kommende ar, herunder
drifts- og likviditetsbudgetter. Banken soger en reali-
stisk sammenhceng mellem dit nuvcerende budget og
fremskrivninger i overensstemmelse med eksisterende
ordrer og tiltag din virksomhed vil tage for at realisere

sin vision.

Baseret pa dit etableringsbudget skal du udarbejde

konkrete mal for forskellige parametre sdsom:

Omscetningsforventning
Mandskabsforventning
Indtjening pr. medarbejder
Likviditetsforventning

Ordretilgang

I RRRKRQ

Kvartalsforventning (typisk fremskrivning af

eksisterende balance)

For at sikre, at banken far adgang til alle

n@dvendige og ngjagtige tal, kan du bede
din revisor om at udarbejde budgetterne
til din forretningsplan inden afsendelse.
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TRIN 6

Saml hovedpunkterne i et resumé

De fleste mennesker har travlt, og bankfolk er ingen S& nar din forretningsplan er klar, samles hovedpunk-
undtagelse. Nér de modtager din forretningsplan, vil terne i en kort oversigt, der placeres i begyndelsen af
de som regel bladre planen igennem for at finde en planen.

"samlet pris” og danne sig et overblik over, om det er

interessant eller ej.

Dit resumé kan indeholde:

. Baggrunden for henvendelsen, her kan Data om virksomheden; antal ansatte, etab-

visionen med fordel indgé. leringsar, fag mv.

. Henvendelsen vedrerer konkret: Hvad Kapitalbehov i tal.

ansgger virksomheden kapital til.
Relevante nagletal.
Muligheder for virksomheden:

Hvad muligger kapitalansggningen.

TRIN 7

Gennemga din forretningsplan

Nér du har arbejdet dig gennem alle trinene, har du Visionen & Missionen (hvor vil vi hen, og hvordan
en velstruktureret forretningsplan klar til gennemgang. kommer vi derhen)
Serg for at disse vigtige elementer er med: Markedsanalyse (se evt. vores Trendrapporter).

Situationsanalyse - skab et match i markedets
muligheder

@konomistyring (brug evt. revisor til opstilling)



Styr pa
garantierne |

Nar du byder pé projekter i erhvervs-
byggeriet, er en skarp pris og hgj kvalitet
ikke nok. Du skal ogsé kunne stille
sikkerhed over for hovedentreprengren -
det kaldes en arbejdsgaranti og er ofte
et krav i udbuddet.

Men hvordan sikrer du dig som mindre entreprener, at
du kan stille sédan en garanti? Og hvordan beskytter du

samtidig din virksomhed mod kunder, der ikke betaler?
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Hvorfor er der krav til at stille sikkerhed?

En arbejdsgaranti er ngdvendig, hvis du vil byde pé projekter i det professionelle byggeri. Vi guider
dig her gennem reglerne for sikkerhedsstillelse efter AB18, og giver dig konkrete rad til, hvordan du
kan f& arbejdsgaranti og kreditforsikring til nye projekter.

Under AB18 er der krav om, at entreprengren stiller
sikkerhed for projekter med en entreprisesum pé

over 1 mio. kr. ekskl. moms. Dette gcelder for at sikre
bygherren mod tab, hvis entreprengren ikke lever op til
sine forpligtelser i henhold til kontrakten. Arbejdsgaran-
tien skal deekke eventuelle merudgifter til feerdiggerelse

af arbejdet eller erstatning for forsinkelser.

For mindre projekter med entreprisesummer under 1
mio. kr. ekskl. moms, er der som udgangspunkt ikke
krav om arbejdsgaranti. Dette gcelder dog kun, hvis
det ikke er aftalt i kontrakt eller udbudsmaterialet,

at projektet er omfattet af AB18. Det er nemlig ikke
valmindeligt, at hoved- og totalentreprengarer bruger
AB18-regelscettet, nar de laver kontrakter med nye eller

ukendte underentreprengrer.

Du kan fé& arbejdsgaranti eller kreditforsikring gennem
banker eller forsikringsselskaber. Vcer opmaerksom
p& aftalens specifikke krav - bade omfang og type af

sikkerhedsstillelse kan variere.

Sdledes kan selv mindre projekter have krav til en
arbejdsgaranti. Det er ikke ualmindeligt, at hoved- og
totalentreprengrer bruger AB18-regelscettet i forbin-

delse med kontrakter med nye eller for dem ukendte

underentreprengrer.

Selv mindre projekter kan have
krav til en arbejdsgaranti ...

Garanti i 5 dr efter aflevering

Arbejdsgarantien doekker som udgangspunkt 15% af
entreprisesummen ekskl. moms under byggeriet, jf.
AB18 § 9. Efter aflevering kan sikkerheden nedscettes til
10%, hvis afleveringen er uden vcesentlige mangler, og
bygherren accepterer det. Ved 1-&rsgennemgangen kan

sikkerheden reduceres til 2%, nér mangler er udbedret.

Den doekker eventuelle krav frem til 5-4rsgennem-

gangen, hvor garantien ophgrer, hvis alle mangler er lost.

Arbejdsgarantien sikrer séledes projektet undervejs i

byggeriet og fem ar efter aflevering.
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Sund gkonomi og track record har betydning

Idet arbejdsgarantien lgber til efter 5 ars gen-
nemgang stiller den krav til underentreprengrens
evne til at drive en sund forretning.

Arbejdsgarantier udstedes enten af din bank eller
forsikringsselskaber, og din kreditvcerdighed er naglen

til at f& en arbejdsgaranti.

Kreditvaerdighed vurderes blandt andet ud fra:

<7 Virksomhedens indtjeningsevne, likviditet og
solvens

<7 Virksomhedens evne til at tilbagebetale gceld

<7 Virksomhedens mulighed for at stille sikkerhed,
f.eks. i lokaler mv.

<7 Din historik med lignende projekter har ogséa betyd-

ning for vurderingen af arbejdsgarantier.

Vi anbefaler som udgangspunkt, at du undersgger dine
muligheder for at tegne en arbejdsgaranti, for du byder

ind pd nye projekter.

Da garantiudsteder kan krceve at se udbudsmaterialet
i forbindelse med kreditvurdering til din arbejdsgaranti,
kan underentreprengr med fordel sende udbudsmate-

rialet til banken, fer man regner pé tilbuddet.

P& den made kan du f& hurtigt svar pd, om du kan
opnd egen arbejdsgaranti og dermed leve op til
forpligtelserne for sikkerhedsstillelse til hoved- eller

totalentreprenaren.

En gennemfart forretnings-

plan med et overskueligt
drifts- og likviditetsbudget fra
revisoren vil hjaelpe banken eller
forsikringsselskabet med at stille en
korrekt og brugbar arbejdsgaranti
for dit naeste projekt.
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Hvad hvis kreditgodkendelsen udebliver?

Uden en arbejdsgaranti kan du ikke byde pé projekter,
hvor denne sikkerhedsstillelse er et krav. Nogle forseger
at lave alternative aftaler med hovedentreprengren for
alligevel at vinde opgaverne, men voer opmaerksom: |
AB18 star der, at sikkerheden skal veere ‘betryggende’,

og andre lgsninger er derfor ikke gyldige.

Far din virksomhed afslag pé en arbejdsgaranti, kan
det skyldes flere ting. Ofte handler det om, at projektet
er for stort i forhold til virksomhedens storrelse. |

saddan en situation er det bedre at starte med mindre

projekter og gradvist arbejde sig op.

Undga likviditetskrise og kom godt i mal

Selvom AB18 krcever, at bygherren stiller betalingsga-
ranti ved projekter over 1 mio. kr., sker det desvcerre
ikke altid i praksis. Derfor er det vigtigt at sikre din

virksomhed gennem kreditforsikring.

En kreditforsikring beskytter dig p& to mader: Den sikrer
dig betaling for udfert arbejde, hvis hovedentrepre-

noren ikke betaler, og den vurderer dine kunders

betalingsevne. Det giver dig et godt fingerpeg om,

hvorvidt du er ved at indgé aftale med en solid kunde.

Afviser kreditforsikringen en ny kunde, kan du bruge
det som argument for at krceve en betalingsgaranti.
Bed om sikkerhed for cirka to méneders arbejde - det
beskytter din virksomhed, inden du gér i gang med

opgaven.



Bliv klar til salg |

Den danske byggebranche er en dyna-
misk sektor, hvor netvaerk og faglig
dygtighed gér hand i hdnd. S& ndr det
kommer til at udvide dit netvaerk og
lande opgaver i erhvervsbyggeriet,
kraever det mere end blot kompeten-
cerne i dit fag. Det kraever en strategisk
tilgang og effektive salgsveerktgijer.



® RAD 1
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Forstd markedet og mdlret indsatsen strategisk

For at hjaelpe dig godt i gang med salgsarbejdet

i erhvervsbyggeriet far du her konkrete rad til,
hvordan du bruger dine referencer sammen
med vores Projektdatabase SMART, nar du skal
finde og vinde nye projekter i det professionelle

byggeri.

® RAD 2

Et m@de - flere salg

Med klarhed om dine styrker og enskede projekter kan
du bruge Projektdatabasen SMART til at f& adgang til
over 13.000 aktive byggeprojekter i Danmark. Vores
erfarne rédgivere hjcelper dig med at tilpasse projekt-
databasen, s& den viser netop de projekter, der passer

til din virksomhed.

P& den méde kan du fé& kontaktinformationer pé
relevante hoved- og totalentreprengrer, som du kan
kontakte med henblik p& at afgive tilbud pd relevante

projekter.

At finde de rigtige projekter kan virke uoverskueligt,
men du kan mélrette din salgsindsats ved at se indad i

din virksomhed og definere din position pd markedet:

<7 Definér dine kernekompetencer og enskede
projekttyper

<7 Lav en geografisk enskeliste i forhold til projek-
ternes beliggenhed.

<7 Beslut hvor omkostningstunge projekterne ma veere

ud fra din virksomheds gkonomi.

Det lyder méske som salgsgas, men flere smé og
mellemstore h&ndvcerksvirksomheder bruger SMART til
at finde de rigtige leads og reducere omkostningerne

p& tabte tilbudsgivninger.

Hos Uniplan Danmark, der er specialiseret i undergulve
til blandt andet boligbyggeriet, fortceller den ene virk-
somhedsejer, Hamed Jandaghi Alaei om salgsarbejdet
med SMART:

»

eg lyver ikke, ndr jeg
siger, at vi har fdet opgaver
for 30 millioner, sG det er
sveert at veere andet end
meget glad.”

&) Uniplan
‘Danmark A/S
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® RAD 3

Start smat og byg op

Det kan vcere fristende at byde ind pd de storste og
mest spcendende projekter til en start, men tilbudsar-
bejdet er tidskrcevende og fejlagtig prisscetning eger
risikoen for, at projektet ikke faerdiggeres, for likvidi-

teten slipper op.

® RAD 4

Det er derfor klogt at starte med mindre projekter, sa
bade likviditeten og det nye samarbejde kan felge med
i en smidig proces. Veludferte projekter i toet samar-
bejde med bygherren har ofte potentiale til at generere
yderligere arbejde, hvilket muligger en gradvis og

beeredygtig fremgangsméde.

Den fgrste henvendelse skal veere malrettet

Tanken om ops@gende salg kan virke skreemmende for
mange, men vi anbefaler at starte med en velovervejet

e-mail til den forste henvendelse.

Temrermester Peter Sparwath, der har brugt SMART,
deler her en meget h&ndgribelig made at komme i
kontakt med nye kunder, uden at det krcever, at man er

ekspert i salg:

“Vi gik bare i gang med at sende mails ud. Vi under-
sggte selviolgelig projekterne noermere, og var ogsé
mere aktive pé& LinkedIn, men egentlig tog vi bare

Byggefaktas liste inde pd SMART platformen og star-

tede fra en ende af.” - Peter Sparwath.

® RAD 5

Den fgrste henvendelse - 3 tips fra Peter

1. Madilret henvendelsen til projekt- og bygherre:
Skriv kortfattet til kontaktpersonen, hvad din virk-
somhed kan tilbyde det konkrete projekt.

Det skaber tillid og viser serigsitet.

2. Undga standardmails: Tilpas dine forste henven-

delser til hver enkelt virksomhed.

3. Inkluder relevant information: Vedhceft eksem-
pler pé tidligere arbejde og en kort beskrivelse af
din virksomhed. Det hjcelper modtageren med at

huske din virksomhed og fremmer positiv respons.

Salg uden marketing — som kiks uden smgar

Nér dine mails begynder at cirkulere i branchen, vil
modtagerne ofte undersgge din virksomhed ncermere.

Derfor er det en god idé at kommunikere din virksom-

heds veerdier, vision og referenceprojekter pé digitale
medier. Dette skaber en sammenhaengende fortcelling

om din virksomhed og styrker din salgsindsats.



Vi oplevede, at langt de fleste
vendete tilbage pa forste
henvendelse, selvom de ikke
kendte os, og vi fik hurtigt

projekter at regne pd.”

Temrermester
Peter Sparwath



Markedstgring
uden bureauer

Vi har samlet tre konkrete rdd til,
hvordan du uden brug af bureauer

kan hjzelpe salget pé& vej ved hjeelp of
malrettet kommunikation. Det eneste du
har brug for, er lidt tekstmaessigt knofedt
og modet til at opsage nye kontakter og
muligheder til din virksomhed.



® RAD 1
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Malret indsatsen til erhvervssegmentet

Fgr den egentlige indsats kan komme i gang, er
det relevant at overveje, hvem du henvender dig
til, og hvem du gnsker at komme i kontakt med.

Har du primecert udfert arbejde for private kunder, eller
fungeret som underleverander for virksomheder, som
kender dig, er det voerd at overveje, om erhvervsseg-
mentet bliver draget af markedsferingen pd samme

mad&de som den nuvcerende malgruppe?

® RAD 2

Du kan ikke vide preecist, hvad dine potentielle kunder

onsker at vide, men du kan:

<7 Undersgge andre fagentreprengrers digitale
medier og lade dig inspirere

<7 Loese hvordan erhvervssegmentet skriver om sig
selv, og lcere dem lidt overfladisk at kende

<7 Sperge dig selv, hvad du gerne ville vide, hvis du

skulle samarbejde med en ukendt virksomhed

Brug kraefterne pd& den rette platform

Nogle virksomheder spilder kraefter pa at
markedsfgre sig for bredt — eller for snaevert, og
kommer derfor ikke ud til de kunder, som inte-
resserer sig for dem.

LinkedIn er verdens storste erhvervsorienteret sociale
medie, og ifelge LinkedlIns officielle tal, findes der ca.
3,2 millioner danske profiler derinde. Byggebranchen
er som en af Danmarks sterste brancher ogsa til stede

pd LinkedlIn, og det kan virke overraskende, hvor stor

interesse der er for nye potentielle samarbejdspartnere.

Hvis du vil positionere din virksomhed ud mod erhvervs-

byggeriet, er det en klar fordel, at du er til stede pd

LinkedIn med en virksomhedsside, der poster indhold

om og fra virksomheden.

Uanset om du er ny pé Linkedln, skal opdatere din
personlige profil eller oprette en virksomhedsside fra
bunden, er vores anbefaling klar: Spring ud i det og lav

opslag.

Mist ikke modet, hvis du ikke oplever stor respons i
starten. LinkedlIns algoritmer skal ferst lcere din virk-
somhed og din profil at kende. Jo mere konsistent du
er med dine opslag, jo mere vil algoritmen belgnne din

profil ved at vise dine indlceg til flere mennesker.
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® RAD 3

Hvad skal du kommunikere? Vaerdi, veerdi, veerdi

Veerdibaserede opslag inviterer laeserne ind bag
kulisserne og viser de veerdier, visioner, kultur og
faglige ekspertiser, din virksomhed er bygget pd.

Veerdibaseret opslag kan veere:

¥) Opslag, der beskriver virksomhedens
mission, og hvordan | arbejder for at
udleve den. En potentiel kunde, som du har
kontaktet via SMART, vil se en sammenhceng
mellem din henvendelse og kommunika-
tionen om, at din virksomhed er pé en ny

mission.

Opslag om jeres kerneveerdier, der konkret
beskriver, hvordan | arbejder ud fra dem.
Det vil give et indtryk af kulturen i virksom-

heden.

Opslag om jeres spidskompetencer; scerligt
hvis | har arbejdsprocesser, veerktgj eller
produkter, der adskiller sig. Eller hvis | kan

fremvise dokumenteret kvalitet.

For at understotte salgsprocessen kan du séledes med
fordel overveje at maélrette markedsferingsindsatsen til
erhvervssegmentet, og poste veerdibaserede opslag pd&

bdde din hjemmeside og LinkedIn.

Nér de forste opslag er lagt ud, ruller bolden, og sé er

det bare med at lcegge billet ind pd festen.

Formalet er at give dine potentielle kunder en dybere
forstéelse af din virksomhed end f.eks. fadselsdags-,

jubilceums-, eller dbningstider giver.

¥) Opslag, der preesenterer ngglepersoner
i din virksomhed og viser deres scerlige
feerdigheder. Eventuelt gennem korte

videoer, s der kommer ansigt pd.

Opslag, der viser tidligere projekter med
beskrivelser af, hvilke projekttyper | seger

nu, og hvorfor de passer til jeres ekspertise.

Opslag med certificeringer eller andre
former for kvalitetsmcerker, der viser, at | er
professionelle og konstant i udvikling. Dette

styrker din tiltrcekningskraft p& nye kunder.

Del alle opslag fra din virksomhedsside

til din personlige profil pa LinkedIn. Det
skaber folgere til din virksomhedsside og
ger din personlige profil mere synlig.




Jeg har ogsa Ieenge gerne ville til
Sjeelland og lase opgaver, men
jeg manglede et overblik over,

hvem jeg skulle kontakte og hvad
det var for nogle projekter, jeqg

kunne teenke mig at vaere med 1.
Det overblik kunne jeg fa hos

Byggeltakta.

Jargen Kirk, ejer
Murerfirmaet Jgrgen Kirk ApS



©

strategiplan



Din tjekliste

31

Ger klar til nyt marked Notér
<7 Notér Spidskompetencer

<7 Realistiske projekttyper

< @nskescenarie om 1, 3,5 dr

< Muligheder i netveerket

<7 Forbered henvendelse til bygherre
Forretningsplanen Notér
<7 Vision (hvor vil vi vcere om 5 ar)

<7 Mission (hvordan vil vi nd visionen)

<7 Markedets muligheder

<7 Match mellem marked og interne styrker

<7 Involvér revisior tidligt (hvis kapitalrejsning)

Salgsplan Notér
<7 Korrekt filtrering i SMART - start smat

<7 Find relevante projekttyper

<7 Skriv mail til bygherre, vedhceft referencer

<7 Klarhed over garantiforpligtelserning)

Markedsfgring Notér

<7 Nyeste referencer pd hjemmesiden

<7 Opdatering af sociale medier om ny plan




SMART er Nordens stgrste projektplatform
med mere end 10.000 tilfredse brugere
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