Frederikssund Erhverv

Baeredygtighed
Hvad gor jeg som virksomhedsleder?

7. april 2022



Vind eller forsvind

"Engang troede man ogs3, at internettet var et kortvarigt faenomen ... ”
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Valg af tilgang

Trussel ... eller mulighed
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Baeredygtighed skaber nye forretningsmuligheder

Nuvaerende kunder Nye kunder

Nuvaerende Nye kunder med
forretning j> fokus pa
baeredygtighed

Eksisterende ydelser

Nye ydelser




Nye kunder med fokus pa baeredygtighed

Eksempler

= Enemeaerke & Petersen (om TRUST partnerskabet med Kagbenhavns Kommune):

"I det nye strategiske partnerskab er der et styrket fokus pa cirkulaer gkonomi og at
veelge baeredygtige byggematerialer og arbejdsmaskiner”

= Tryg Forsikring:
"Leverandgrer vil blive forfordelt i forhold til, hvor “"grgnne” de er i deres adfaerd”

= Frederikssund Kd Ledelsens overvejelser:

"Det er Frederikssul
sikre og understgtte
aftaler med fokus p

= Beeredygtighed:| = Hvordan kan vi differentiere os pa baeredygtighed i forhold til
form af sociale K andre leverandgrer?

= Effektivitet

= Innovation og k| = Hvad stiller det af krav til strategi, dokumentation og synlig-

ggrelse?

Hvem af vores nuvaerende eller potentielle kunder stiller krav til
baeredygtighed?




Baeredygtighed skaber nye forretningsmuligheder

Nuvaerende kunder Nye kunder

Eksisterende ydelser

Nuveerende
forretning

Nye ydelser v

Nye ydelser som
kan fremme
baeredygtighed




Nye ydelser som kan fremme baeredygtighed

Eksempler

Viden om den faktiske anvendelse af bygninger og brugernes behov bliver afggrende
konkurrenceparametre for bade offentlige og private byggeorganisationer om bare

fa ar

Seerligt forventes det, at der bliver efterspurgt langt flere services og baeredygtige

lgsninger i bygningerne

Leverandgrer skal ¢
leverandgrer kan b

Ledelsens overvejelser:

Hvad har vi af viden og erfaring, som kan skabe vaerdi for
kunden?

Hvordan kan vi "pakketere” vores viden og erfaring i nye
ydelser?

Hvordan kan vi fastsaette vaerdi og dermed pris for vores viden
og erfaring?







Hvordan kommer jeg i gang?

“Man taber sig ikke ved blot at stille sig pa vaegten”

= Se muligheder frem for trusler

= Afklare beeredygtighedsprioriteter, udviklingsmal og ambitionsniveau
= Taenk ud over virksomhedens greenser

=  Sikre kobling til forretningsstrategien

= Involvér kunder, leverandgrer og egen organisationen

= Fasthold den gverste ledelse i rollen som "fakkelbaerer”

= Anvend den gode (og eerlige) historie som en aktiv konkurrenceparameter
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