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ALTERNATIVE VIRKSOMHEDER
MED TRADITIONELLE
UDFORDRINGER

Den Grgnne Jobpulje har givet tilskud til
innovative virksomheder, der laver miljo-
venlige produkter. Som et led i evaluerin-
gen af Den Granne Jobpuljes virke fra 1997-
2000 har CASA udvalgt 8 projekter pa virk-
somheder, der repraesenterer meget forskel-
lige produkter og erfaringer. Hensigten

med dette haefte er bade at evaluere projek-
terne og give kommende projektmagere
mulighed for at leere af erfaringerne fra de
8 projekter. Feelles for virksomhederne er, at
de udfordringer de mader ikke adskiller sig
fra de udfordringer, der normalt meder
ivaerksaettere. Desuden er det falles for de
fleste projekter, at de skal praesentere alter-
native produkter pa traditionelle markeder.

Det er en proces, der tager tid.



MILJQVENLIGE PRODUKTER
KAN GIVE NYE JOB

Den Grgnne Jobpulje har givet til-
skud til en raekke innovative virk-
somheder. CASA har haft kontakt
med 8 virksomheder, der repraesen-
terer meget forskellige produkter og
erfaringer. Men falles for dem er, at
de udfordringer virksomhederne
meder ikke adskiller sig fra de udfor-
dringer, der normalt meder iveerk-
sattere. Det er karakteristisk, at de
fleste pa forhand ikke har veeret
serlig godt rustet vedr. administra-
tion og strategisk planlegning.
Learn-as-you-go er udbredt for nye
iveerksaettere. Desuden er det felles
for de fleste projekter, at de skal
praesentere alternative produkter pa
traditionelle markeder. Det er en pro-
ces, der tager tid.

Virksomheder, der laver nye, miljo-
venlige produkter, er et afgerende
element i den danske miljgpolitik.
Miljegevinsten opstar, nar de nye,
miljevenlige varer eller tjenesteydel-
ser opnar en stgrre markedsandel og
fortreenger de mere traditionelle
varer fra hylderne. Men kunderne er
kraesne — gamle vaner skal brydes,
markedsfgringen skal veere i orden,
og der skal veere klare fordele pa mil-
jo, kvalitet eller pris, for det lykkes.

Tilskud til virksomheder med renere
produkter er nggleprojekter for Den
Grgnne Jobpulje. Beskeeftigelsesef-
fekten athaenger af den kommercielle
succes for produkterne. Hvis virk-
somheder med grenne produkter
kan vokse og fortraenge traditionelle
virksomheder, er det en fordel for
miljoet, og der er skabt grenne
arbejdspladser. | nogle tilfeelde kan
det dog betyde nedleggelse af mere
traditionelle arbejdspladser hos kon-
kurrerende virksomheder. Det er der
dog ingen konkrete eksempler pa.

TRADITIONELLE ANBEFALIN-
GER TIL ALTERNATIVE IVARK-
SATTERE

Der er ikke veesentlig forskel pa at
starte en virksomhed med grenne
produkter i forhold til at starte mere
traditionelle virksomheder. Det
kreever muligvis en endnu sterre ind-
sats, hvis der skal praesenteres noget
utraditionelt og alternativt. Men
anbefalingerne adskiller sig ikke fra
de anbefalinger, som gives til andre
ivaerkseettere.

Den Grenne Jobpulje har i peroden
1997-2000 givet i alt 72 mio. kroner
til 141 projekter, der fremmer udvik-
ling og salg af grenne produkter.
Som led i evalueringen af Den Gren-
ne Jobpulje har CASA taget seerlig
kontakt til 8 virksomheder, der har
modtaget tilskud. De 8 virksomhe-
der har vist, at i hvert fald felgende
anbefalinger er relevante:

« Lav en god forretningsplan fer du
begynder. Sparg relevante radgive-
re til rads.

« Kend dit marked. Er der behov for
produktet? Hvad med konkurren-
terne?

« Kend dit produkt og mulighederne.

« Labende produktudvikling og mar-
kedsfaring er ngdvendig.

« Kapitalbehovet kan veere stort.

Er banken med hele vejen?

« Veer forberedt p3, at det tager nogle
ar, for succesen melder sig.

« Veer forberedt p3, at det kreever en
stor arbejdsindsats.

« Sog partnere eller gode radgivere,
men pas péa dit produkt.

« Find ud af hvad kunderne efter-
sporger.

« Dokumentér de miljgmeessige for-
dele.

Dette heefte preesenterer de 8 projek-
ter. Hensigten er pa den ene side at
evaluere indsatsen, og pa den anden
side at give Den Grenne Jobpulje,
bevillingsmodtagere og kommende

ansggere mulighed for at kigge pro-
jektmagerne over skulderen: Hvad
gik godt — hvad gik skidt? Hvad skal
jeg passe pa — hvor kan det maske
gores bedre?

De fleste af projekterne blev besagt i
forbindelse med midtvejsevaluering-
en af Den Grenne Jobpulje i 1999 og
igen i efteraret 2000. Det er hensig-

ten labende at folge virksomhederne
og beskrive forlgbet for projekterne i
lgbet af evalueringen. De 8 virksom-
heder er:

« Afatek A/S: Vask af forbreendings-
anlaeggenes slagger med henblik
pa genanvendelse.

« ALBA A/S: Miljevenlig vask af
afterringsklude fra trykkerier.

« Aurora: Producent og distributer af
miljevenlig maling.

« Den @Bkologiske Haves Hjemme-
service: Hjemmeservice.

« Genbyg A/S: @kologisk Temmer-
handel.

+ OZ: Bkologisk frisgrsalon.

« Pilebyg: Udvikling og salg af mil-
jovenlige stojskerme af piletrae.

« Tinta: Design, produktionsstyring
og salg af miljgvenlige tekstiler.

Projekterne er meget forskellige i
karakter og giver et godt indtryk af
bredden af de virksomheder, som
Den Grgnne Jobpulje har stettet. Der
er stgrre virksomheder som ALBA
med 9o ansatte og sma virksomhe-
der som Tinta med blot en enkelt
fast medarbejder. Der er nye virk-
somheder og gamle virksomheder.
Der er succeser, og der er fiaskoer.

Motivationen for at begynde har
vaeret meget forskellig. For nogles
vedkommende har miljgmyndighe-
der presset pa for en miljgmaessig
udvikling (ALBA) eller eendret vil-
karene for afsatning af deres pro-
dukter (Afatek). For de fleste har
muligheden for at kombinere leve-
bred og miljgmaessige forbedringer
vaeret den store drivkraft.



FORRETNINGSPLANEN

Gode handbgger for ivaerksaettere
anbefaler, at ivaerksaetteren udarbej-
der en forretningsplan. En forret-
ningsplan beskriver ideen med pro-
jektet, markedet, produktudvikling-
en, behovet for produktion, lokaler,
gkonomi, finansiering, formaliteter,
organisation og administration, og
der er udarbejdet en handlingsplan.
En god forretningsplan illustrerer, at
den nye iveerkszetter har taenkt pro-
jektet grundigt igennem. En god for-
retningsplan tvinger iveerksaetteren
til at gennemteenke og overveje alle
aspekter.

Der er mange steder at hente de
gode rad og inspirationen, eksem-
pelvis TIC, den lokal erhvervschef,
advokaten, revisoren, banken, Dansk
Iveerkseetter Forening, Erhvervsfrem-
mestyrelsen, Erhvervsministeriets
hotline.

Det er en typisk iveerkseetterfejl, at
man ikke afszetter tid nok til at udar-
bejde en forretningsplan. Projekter-
ne, der er besagt her, er ingen und-
tagelse. Mange har gjort de rigtige
overvejelser, det ses af projektansog-
ningerne og fremgar af interviewene.
Men der er stor spredning i projek-
terne fra den professionelle, kelige
markedsanalyse hos ALBA til det
mere begejstrede ga-pad-mod hos
Den @kologiske Haves Hjemmeser-
vice.

LEARN-AS-YOU-GO

Man kan ikke laese sig til alt. Selv
med en god forretningsplan skal
man hele tiden kunne omstille sig
og forny sig. Seerlig ved vaekst skifter
kravene til ledelse, skonomistyring
og overblik karakter. Det har Tinta
meerket i en veekstsituation med sto-
re ordrer.

Den @kologiske Haves Hjemmeser-
vice star over for nye udfordringer,
hvis virksomheden skal vokse.
Paratheden til omstilling og den
lebende kontakt til gode radgivere er
afgerende.

KENDSKAB TIL MARKEDET ER
AFGORENDE

For alle virksomheder er det afgaren-
de at kende markedet for produkter-
ne og konkurrence-situationen. Den
Dkologiske Haves Hjemmeservice er
relativt godt i gang, men havde ikke
lavet en analyse af markedet for
start, og de lokale muligheder for
kunder blev overvurderet.

Tinta har oplevet at efterspargslen er
pa godt design, og at det gkologiske
er af mindre betydning. Tinta har
haft stor gavn af en analyse af indtje-
ningen pa virksomhedens omrader.
Pilebyg har haft gavn af samarbejdet
med Rockwool, der har abnet til et
storre marked.

Frisgrerne hos OZ forteeller, at det
miljgmaessige kun er et salgspara-
meter, hvis alt andet er i orden.
ALBAs analyser viste, at det vigtigste
forretningsomrade var miljekludene,
og at det var ngdvendigt at tilpasse
virksomheden.

KENDSKAB TIL LOVGIV-
NINGEN N@DVENDIGT

Det er ngdvendigt at kende de love
og regler, der angiver rammerne og
maske mulighederne for virksomhe-
den. Det geelder ikke bare skattereg-
ler, anseettelsesvilkar eller miljggod-
kendelser. Miljgbeskyttelsesloven
bestemmer ogsa virksomhedernes
rammer pa andre mader.

Afatek har svert ved at definere mar-
kedet, da miljsmyndighedernes krav
@ndrer sig. Aurora har oplevet, at
det ikke er sa lige til at markedsfere
et produkt miljgmaessigt. Aurora vil-
le have gavn af markedsfgringsregler
og mearkningsordninger, der i hgjere
grad favoriserede virksomhedens
produkter. ALBA matte saette sig ind
i lovgivningen for at fa lov til at
breende genanvendt olie af.

KAPITALBEHOVET ER
STORT VED VAKST

Flere virksomheder har beskrevet, at
der er et stort kapitalbehov, nar virk-
somhederne kommer i veekst. Den
Dkologiske Haves Hjemmeservice
kan blive en stgrre virksomhed, men
det kan kraeve kapital at ekspandere
geografisk.

Tinta oplever, at det er ngdvendigt
med gode bankforbindelser, nar de
store ordre kommer, fordi der gar tid
fra ordren kommer ind, til betalingen
falder.

Aurora oplever, at det er vanskeligt
at markedsfore et alternativt produkt
pa en marked, der er domineret af
store producenter.

For Genbyg gaelder, at virksomheden
skal etablere sig i en branche, der
kraever et stort varesortiment for at
vaere interessant. Det betyder, at alt,
hvad der méatte veere af overskud,
forelgbigt investeres i nye produkter.

PARTNERE OG SAMARBE)DE
GIVER EN GOD BASIS

For flere har det vist sig, at gode
radgivere og samarbejdspartnere
kan vaere en nggle til vaekst.



Pilebyg allierede sig med godt resul-
tat med Rockwool. Men har ogsa
leert, at det er nedvendigt med gode
aftaler, hvis forretningen skal beva-
res. Et samarbejde med en stor leve-
rander mislykkedes for PileByg, og
kort efter kunne den store leve-
rander levere et konkurrerende pro-
dukt.

Genbyg har oplevet vanskeligheder
med at bevare det gkonomiske over-
blik og samarbejder nu med en revi-
sor.

Tinta har tette familiemaessige for-
bindelser til en iverksatter, der selv
har startet en stor virksomhed. Her
har der vaeret mange erfaringer at
hente.

Aurora havde samarbejde med Gen-
byg, men samarbejdet fungerede
ikke, og Aurora er nu i gang med
egne salgsteder.

VAKST TAGER TID

De nystartede virksomheder oplever,
at det tager tid at etablere sig pa
markedet — helt i overenstemmelse
med den generelle erfaring. Marke-
det og evnen til at lzere og omstille
sig, bliver pa leengere sigt afgarende
for om virksomhederne far succes.
Midlerne fra Den Grenne Jobpulje

har skabt jobs, men der kan blive fle-

re som tiden gar.

KOMMER SUCCESEN?

De besggte virksomheder har gode
potentialer bade hvad angar milje-
og beskeeftigelse. Men deres mar-
kedsmeessige situation er meget for-
skellig.

ALBA er veletableret og har god kon-
takt til kunderne.

Afateks salgssituation er p.t. uafkla-
ret og i en omstillingsfase p.g.a.
@ndret lovgivning.

Aurora har eksisteret i 15 ar, men
udviklingen gar meget langsomt.
Men det kan andre markedsferings-
muligheder sendre.

Den @kologiske Haves Hjemmeser-

vice er allerede en storre hjemmeser-

vice-virksomhed. Men virksomheden
har klare potentialer for veaekst, hvis
viljen og evnerne raekker.

Genbyg oplever stigende omseetning
og har store mal.

OZ har ikke de store vaekstgnsker,
men er pa vej til at bide sig fast som
gkologisk frisgrsalon.

Pilebyg er med Den Danske Design-
pris ved at veere etableret pa marke-
det.

Tinta har ikke haft den store vaekst,
og de forventede beskaftigelses-
maessige resultater i virksomheden
er udeblevet. Men omsetningen sti-
ger. Det betyder mere arbejde hos
underleverandgrerne.

MIL]Q SALGER IKKE SIG SELV

Det er ikke givet, at et nyt produkt
kan selges pa de miljgmaessige for-
dele alene. Kunderne er kreesne og
pris, kvalitet, design, leveringstid
eller fleksibilitet spiller ogsa ind.
Tintas oplever f.eks., at det i hgjere
grad er design og kvalitet end miljg,
der selger varen.

De gkologiske frisgrer peger pa det
gode handveerk som bedste salgsar-
gument.

Markedsferingen skal veere i orden,
s& kunderne bliver opmeerksom pa
nye muligheder. Mange etablerede
virksomheder har loyale kunder, som
det kan veere vanskeligt at lokke til at
preve nye muligheder. Derfor er det
afgerende for succesen, at de nye
virksomheder ved, hvem deres kun-
der er, og hvad kunderne efterspor-

ger.

MILJGFORDELEN
SKAL VARE KLAR

Selvom miljget ikke bliver det forste
salgsargument, er det vigtigt at have
argumenterne og dokumentationen i
orden. Dokumentationen har veeret
vanskelig for flere af virksomheder-
ne, hvor myndighederne ikke har
den nedvendige lovgivning pa plads
eller har maerkningsordninger, som
kan hjaelpe netop deres produkt.
Eksempelvis efterlyser Aurora et gko-
logimeerke, der kunne anvendes pa
malinger.



VASK AF SLAGGER FRA
AFFALDSFORBRANDING
TIL GENBRUG

Afatek har gennemfart forskellige under-
sogelser af mulighederne for vask af slag-
ger fra affaldsforbraendingsanlaeg for gen-
brug i bygge- og anleegssektoren. Reglerne
for anvendelse af forbreendingsslagger er
@ndret, s det bliver sverere i fremtiden at
genbruge slaggerne i samme omfang som
hidtil. Afatek har ansat en ingenigr til at
bistd med udviklingsarbejdet. Virksom-
heden har opnaet den rensningsgrad, der
var forudsat ved projektets start, men
kriterierne er blevet skaerpet undervejs.
Afatek har derfor fortsat udviklingsarbejdet
og arbejder for at finde andre kanaler til

afseetning af genbrugsslagger.



RENE SLAGGER GIVER BEDRE
GENANVENDELSE

Slagger er et restprodukt fra for-
breendingen af affald. Firmaet Afatek
arbejder pa at finde metoder til at
rense slagger. Malet er at minimere
behovet for at deponere slagger og
finde muligheder for genanvendelse
af slaggerne.

Afatek har specialiseret sig i oparbej-
delse og genanvendelse af slagger.
Afatek er et privat firma, der lever af
at lose opgaver for det offentlige. De
opfatter dermed sig selv som en
offentlig virksomhed. Firmaet er
startet i 1991. De har i ar udvidet
ejerkredsen af aktionaerer og dermed
kredsen af de affaldsselskaber, som
de arbejder for. Afatek aftager slag-
ger fra Vestforbreending (VF), VEGA,
REFA, KARA, FASAN og Nordfor-
breending.

Slagger bruges som belaegninger pa
veje, pladser, stier, som bundsikring
i gardanlaeg og grisestalde, i stgjvol-
de, diger, ledningsgrave og mange
andre anlagsarbejder. Bygherren
sparer godt halvdelen af materiale-
omkostningerne ved at bruge slag-
ger i stedet for grus. Slagger koster
30-40 kroner pr. m?, mens prisen for
grus er pa 60-80o kroner pr. m’. Gen-

anvendelse af slagger er altsa gkono-

misk en fordel for bygherrerne.
Transporten er den stgrste udgift i
forbindelse med genanvendelse af
slagger. Det nuvaerende genbrug af
slagger fra affaldsforbreending udger
cirka 500.000 tons om aret. Det skal
sammenholdes med det érlige for-
brug af andre ramaterialer, som bl.a.
grus og sten pa cirka 32 mio. tons
pr. ar.

ANDRING AF KRAV TIL
GENBRUG AF SLAGGER

Der er miljsmaessige problemer for-
bundet med vask af slagger. Proble-
merne er de uorganiske salte som
makroioner; nitrat, klor, kalium,
natrium m.v. Det storste tekniske
problem er at fjerne sulfat. Bortset
fra kobber og bly er udvaskning af
tungmetaller ikke et problem ved
vask af slagger. Det har Vandkvali-
tetsinstituttet (VKI) pavist gennem
udvaskningsforseg for Miljastyrel-
sen. 9o procent af slaggerne opfyl-
der de fremtidige krav til udvasknin-
gen af tungmetaller.

Slaggerne opdeles i forskellige kate-
gorier afthangig af, hvor forurenet de
er med stoffer, der belaster miljoet
ved udsivning til grundvandet.
Anvendelse af slaggerne er derfor
betinget af, hvilken kategori de til-
horer. Det betyder, at man ikke leen-
gere ma bruge slagger f.eks. ved
mindre private anleeg som bundsik-
ring af grisestalde, parkeringspladser
og veje til vindmglleparker.

Formalet med Afateks projekt var at
udvide anvendelsesomraderne for
genanvendelse af affaldsforbreend-
ingsslagger og sikre den fortsatte
brug af slagger, nar reglerne blev
skeerpet. Hvis slaggen kan vaskes, sa
man undgar eller mindsker udvask-
ningen ved brugen, kan det betyde
starre anvendelsesmuligheder. Dette
ville gavne virksomhedens indtjening
og samtidig veere til gavn for miljoet
ved at mindske deponeringen af
slaggerne. Desuden skal projektet
medvirke til at opbygge en udvik-
lingsafdeling i firmaet.
Miljostyrelsen har skaerpet kravene
til genanvendelse af bl.a. slagger i en
bekendtggrelse fra juni 2000
(Bekendtggrelse nr. 619 af 27. juni).
Arbejdet med den ny bekendtgorelse
blev indledt i 1996.

Afatek er kommet et stykke af vejen
med at rense slaggerne. Men i for-
hold til reglerne i bekendtgerelsen
fra juni 2000 er vaskningen ikke til-
straekkelig til at fastholde den sam-
me genanvendelse af slagger, som
virksomheden har i dag, fortzeller
direktor for Afatek, Jorgen Skaarup.
| 2001 ma slaggerne formodentlig
keres pa slaggedepotet i Holme
Olstrup. Afatek oplever nu en vis
afmatning i afsaetningen af slagger-
ne, som skyldes den usikkerhed nye
regler saedvanligvis giver.

Afatek vil i hgjere grad end hidtil for-
soge at afsette slaggerne til storre
offentlige anlaeg. Virksomheden for-
sogte at komme pa banen ved @re-
sundsprojektet, men fik afslag.
Afatek mener, at de nye regler vil
gore sagsbehandlingen lettere ved
andre stgrre projekter, da miljefor-
holdene og problemerne ved slagge-
genanvendelse nu er bedre beskrevet
og vurderet. Man er dog i tvivl om,
at det vil lykkes i 2001 at finde nye
afseetningskanaler.

UDVIKLINGSARBE|DET
FORTSATTER

Resultatet af udviklingsprojektet gav
positive resultater og Afatek har fort-
sat udviklingsarbejdet i et nyt 2-arigt
projekt. Det nye projekt finansieres
primaert af Amagerforbraending (AF)
og Vestforbreending (VF). Processen
er udviklet halvvejs med stotten fra
jobpuljen, udtaler direkter Jorgen
Skaarup fra Afatek.

Tilskuddet fra Jobpuljen har skabt en
fuldtidsstilling i virksomheden. Des-
uden har projektet medvirket til at
forbedre virksomhedens gkonomi
via opbygning af viden og erfaringer,
som kan bruges til at formulere pro-
jekter om den fremtidige indsats.



En god udviklingsafdeling med et
fagligt miljo forudseetter, at der er 3-5
personer ansat. Det kunne vare et
mal for Afatek i fremtiden. Om 5 ar
kan det maske fore til ansattelse af
drifts-folk, saledes at den samlede
beskaeftigelse kunne blive pa det
dobbelte.

Afatek har faet en forretningsmaessig
fordel gennem projektet, idet “vente-
tiden”, hvor Miljgstyrelsen udarbej-
dede den nye bekendtgerelse, blev
udnyttet optimalt. Det videre udvik-
lingsarbejde ventes nu kun at tage
endnu 1 eller 2 ar.

EN SAMLET MILJ@VURDERING

Maengden af miljgviden i virksomhe-
den er blevet starre gennem projek-
tet. Men det er vanskeligt at opgere
samlede miljemassige fordele ved
vask af slagger, fordi der ikke er gen-
nemfort en egentlig livscyklusanalyse
for slaggerne. Der bruges meget tek-
nik, vand og energi pa at gennem-
fore vaskeproceduren for slaggerne,
og maske vil det i stedet veere en
miljemaessig fordel kun at bruge
slaggerne pa fornuftige steder, og sa
lade naturens selvrensningsevne kla-
re resten.

Den ny bekendtggrelse betyder, at
der i forhold til fer skal bruges 10
gange sa meget vand samt en mas-
se energi til at rense de 500.000
tons slagger, som der produceres
arligt i Danmark. Det er vanskeligt at
vurdere den samlede miljoeffekt af
at vaske saltet ud her og nu i forhold
til den naturlige udvaskning, der vil
ske over 30 ar.

Ved udformningen af de nye regler
har Miljgstyrelsen haft fokus pa
beskyttelse af grundvandet. De nye
regler er en opfalgning af jordlovsar-
bejdet, hvor miljgeffekterne er vurde-
ret i et miljgprojekt om restproduk-
ters pavirkning af grundvand (Mil-
jeprojekt nr. 467, Miljgstyrelsen,
1999).

- Ved fastlaeggelsen af de nye regler
er der ikke indgdet samlet miljovur-
deringer i forhold til de nye belast-
ninger, der kommer fra energi- og
vandforbrug ved vask og transport af
slaggerne. Miljostyrelsen er meget
opmaerksom pa den forebyggende
effekt. Miljostyrelsen gor derfor sam-
tidig en indsats for at reducere ind-
holdet af belastende stoffer i slagger-
ne gennem krav om frasortering af
bl.a. elektronikaffald, trykimpraegne-
ret tree, PVC og andet ikke forbraend-
ingsegnet affald i henhold til regler-
ne i den nye affaldsbekendtgorelse,
fortaeller Poul Rasmussen fra Mil-
jostyrelsen Erhvervsaffaldskontor.

Han forventer, at en del af slaggerne
fremover ma deponeres som en kon-
sekvens af de nye regler. Miljostyrel-
sen forventer ogsa, at der vil blive
opfert nogle centrale vaskeanlaeg,
hvor de forskellige forbraendingsan-
leeg vil kunne fa vasket slaggerne
med henblik pa genanvendelse.
Afatek har naturligvis faet en fordel
fremfor de andre anleeg med det
projekt, som virksomheden allerede
har gennemfert.

STORE INVESTERINGER |
VASKEANLAG

Afatek regner med at investere i to
centrale vaskeanlaeg, der hver kan
behandle omkring 100.000 tons
slagger arligt. Investeringen og
igangseettelsen forventes i slutnin-
gen af 2001, sa anleeggene kan veere
i drift i foraret 2002. Prisen pr. anleg
er i storrelsesordenen 10-20 mio.
kroner Afatek forventer, at to anleg
placeres i tilknytning til Amagerfor-
breendig og Vestforbraening samt
evt. Kara, hvortil der keres slagger
fra de mindre forbreendingsanleg pa
Sjeelland. Kalvebod Miljgcenter ved
motorvejsudfletningen pa Amager
kunne veere en central placering,
hvis man skal tage hensyn til, at
transporten med slaggerne bar beg-
reenses mest muligt.

Hertil kommer, at slaggesorterings-
anlegget ved Holme Olstrup er ved
at veere for lille. Der er desuden
ingen udvidelsesmuligheder i omra-
det. Afatek er derfor pa udkik efter et
eller flere nye steder. Virksomheden
har i dag en godkendelse til behand-
ling af 125.000 tons slagger pr. ar.
Den nuveerende produktion er pa
120.000 tons pr. ar.



TITEL:
VASK AF SLAGGER

TiLsKkuD:
| ALT 450.000 KRONER AF BUDGET PA
1.005.225 KR

PROJEKTTIDSPUNKT:
1998-1999

PROJEKTANSVARLIGE:
DIREKT@R JORGEN SKARUP, AFATEK

INTERVIEWEDE:

« JORGEN SKARUP, AFATEK, DIREKT@R OG
PROJEKTLEDER (CIVILINGENI@R)

« JENS K)£RGAARD BoDDUM, AFATEK, PRO-
JEKTMEDARBEJDER (CIVILINGENI@R)

« PouL RASMUSSEN, MILJ@STYRELSENS
ERHVERVSAFFALDSKONTOR

LITTERATUR:

« PRESENTATIONSPAPIR AF AFATEK, UDKAST
OKTOBER 2000

« AFATEKS NOTAT VEDR. KOMMENTARER TIL

H@RINGSUDKASTET “BEKENDTG@RELSE OM

GENANVENDELSE AF RESTPRODUKTER OG

JORD TIL BYGGE- OG ANLEGSARBEJDER”, AF

2.4.1999.

AFATEKS NOTAT VEDR. FORVENTEDE KONSE-

KVENSER AF DEN NYE BEKENDTG@RELSE OM
RESTPRODUKTER OG JORD, AF 8.8.2000

MiLj@- OG ENERGIMINISTERIETS BEKENDT-
GORELSE NR. 655 AF 27. JUNI 2000 OM GEN-
ANVENDELSE AF RESTPRODUKTER OG JORD
TIL BYGGE- OG ANLAGSARBE)DER

MILJ@STYRELSEN MILJ@PROJEKT NR. 467
“RESTPRODUKTER PAVIRKNING AF GRUND-
OG INDVINDINGSVAND”, 1999




MILJ@RIGTIG KLUDEVASK
GIVER NY SUCCES FOR
TRUET VIRKSOMHED
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Vaskeriet ALBAs satsning pa miljerigtig
vask af afterringsklude fra trykkerier har
reddet virksomheden, der i dag beskeeftiger
9o medarbejdere. Projektet har haft helt
afgerende betydning for ALBAs fremtid, for-
teeller direkter Mogens Daniel Brun. Virk-
somheden er i dag det forende miljgvaskeri
og er godt pa vej ind pa markedet i bade

Norge og Sverige.



ALBA SATSER PA MILJ@

Vaskeriet ALBA fik tilskud til et nyt,
miljevenligt vaskeanlaeg. Det var en
satsning, der har givet bade gkono-
miske og miljsmeessige fordele - og
har skabt beskeftigelse hos ALBA.

Da Mogens Daniel Brun blev ansat
som direktgr for ALBA i 1998, havde
vaskeriet to linier: Den ene linie
vaskede arbejdstgj, linned og matter.
Den anden linie vaskede aftarrings-
klude fra trykkerier.

Trykkerier har et stort behov for at
tarre valser og maskiner af for olie
og farver i forbindelse med trykke-
processen. ALBA szlger en total-
lzsning pa afterringsklude til trykke-
rierne, hvor ALBA tilbyder at levere
rene klude i en container til trykkeri-
et og henter de beskidte klude til
vask. Vask af trykkeriklude medfarer
en del miljgproblemer i form af far-
ligt olieaffald, kemikalier og afgas-
ningsluft. ALBA har 20 millioner
industriklude i omlgb.

MILJ@KRAV FRA
MYNDIGHEDERNE

- For at fortsaette aktiviteten med
vask af industriklude var det bl.a.
nedvendigt, at Alba fik mindsket
virksomhedens udledninger af
oplosningsmidler i forbindelse med
kludevask — sa de vejledende graens-
everdier for emission af oplosnings-
midler blev overholdt, forteller Mil-
joafdelingen i Kebenhavns Amt.

De miljgmeessige problemer og der-
med krav fra myndighederne fik virk-
somheden til at overveje at indstille
vaskeriet af trykkeriklude.

Direkter Mogens Daniel Brun analy-
serede den markedsmeessige situati-
on for ALBA. Analysen viste, at det
var helt ngdvendigt for ALBA at lgse
de miljgmaessige problemer. Det var
nemlig afterringskludene, der var det
interessante marked.

- Jeg er ikke i tvivl om, at hvis vi ikke
var gaet ind i projektet, sa var der
ikke nogen virksomhed i dag. Det er
den barske alvor. | stedet for at gore
miljo til et problem har vi gjort det
til vores styrke, fastslar Direkter
Mogens Daniel Brun.

Med en ISO 14000 certificering i
hus, grenne regnskaber og det ny
vaskeri betragter virksomheden sig i
dag som verdens miljgmaessigt
ferende kludevaskeri.

ALBA samarbejdede med ingenigrfir-
maet Birch & Krogboe, Dansk Vaske-
ri Teknik A/S, Arbejdstilsynet og
Kebenhavns Amt om at finde en
mulig lesning pa miljeproblemerne.
- Vi gik i dialog med amtet om, hvor-
dan vi kunne skrue en losning sam-
men, der forenede det markedsmaes-
sige med det miljemaessige, siger
Mogens Daniel Brun.

- Dialogen fokuserede isaer pa virk-
somhedens veesentligste miljopavirk-
ninger — og der blev herefter aftalt
en handlingsplan for nedbringelse af
bl.a. emission af oplesningsmidler,
oplyser amtets Miljgafdeling.

OLIEN | KLUDENE

Muligheden la i kludene, der inde-
holder meget olie, nar de kommer
fra trykkerierne. Ideen i projektet var
derfor at etablere et miljerigtigt
vaskeri af klude, der bruges til mil-
jovanskelig afterring i industrien
iseer pa trykkerier men ogsa i jern-
og metalindustrien samt i autobran-
chen.

For projektet blev vaskevandet filtre-
ret og renset, inden det blev sendt i
kloakken. Den opsamlede olie blev
sendt til destruktion hos Kommune-
kemi. Nu bliver olien filtreret fra og
genbrugt.

- Den ny tanke — projektet — var at fil-
trere olien finere og voila: Kvaliteten
af olien var tzet pd den fineste diesel-
olie — men med et lavere indhold af
tungmetaller, forteller Mogens
Daniel Brun.

Der blev ansggt om tilladelse til
afbreending af olien i egen kedel,
men en lovmeessig finurlighed gjor-
de, at olien i forste omgang ikke
matte afbraendes, fordi den blev
betragtet som et olieaffaldsprodukt.
| anden omgang blev det dog tilladt
alligevel, fordi afbraendingen af olien
ogsa kan betragtes som genanven-
delse. Som en konsekvens af olie-
genbruget omfatter projektet ogsa
nye kedler, der bade kan bruge natur-
gas og dieselolie.

MANGE MILJ@GEVINSTER

- Den samlede ide er saledes, at der

ind i anlegget gar miljofarligt affald i

kludene — men ud af anleegget kom-

mer rene klude, olie til opvarmning

og slam til kommunekemi, fortzeller

Mogens Daniel Brun.

De miljgmaessige resultater er hand-

gribelige:

« Olieaffaldet udskilles og genanven-
des

« Der bliver sparet vand, fordi vaske-
vandet genanvendes

« Der bliver sparet pa energiindkeb,
fordi olieresterne i kludene kan
anvendes som energikilde.

« Arbejdsmiljget er forbedret gen-
nem @ndringer i emballagen og
handteringen af kludene.

11



Desuden er luftforureningen kom-
met ned pa et meget lavt niveau, for-
di den opsamles og afbraendes i ked-
lerne, hvorved energiindholdet
udnyttes og dampene fra
oplgsningsmidlerne udskilles i ilt og
vand.

- Der har ikke vaeret klager over lug-
tgener siden projektet blev gennem-
fort. For at se om greenseveerdier for
emission af oplosningsmidler i dag
overholdes skal der i neer fremtid
foretages nye malinger, som vi
spaendt vil afvente resultatet af, for-
teeller Miljgafdelingen i Kebenhavns
Amt.

Som et uventet led i projektet blev
det negdvendigt at udvikle nye trans-
portcontainere til kludene. Contai-
nerne bruges i hele forlgbet fra klu-
dene afleveres i containeren, til den
temmes i det automatiske sorte-
ringssystem. Det har givet forbedrin-
ger i arbejdsmiljeet, da luftforurenin-
gen fra kludene nu er yders begraen-
set.

Med det nye vaskeri er kludene ogsa
blevet mere rene, s& omvaskepro-
centen er faldet fra 40 procent til 5
procent.

De samlede udgifter for projektet var
pa 8,5 mio. kroner og omfattede
udgifter til sortering og lager, kasse-
vask, batchafvejningskabiner, kedel,
projektering, organisation osv. Til-
skuddet fra Den Grgnne Jobpulje var
pa 750.000 kroner. Det skennes, at
vaskeriet vil have en levetid pa 12-15
ar.

Muligheden for tilskud blev fundet
over Internettet og Mogens Daniel
Brun roser Det Granne Sekretariat
og Miljgstyrelsen for hjemmesider-
ne:

- De er med pa noderne. Det var
nemt at udfylde ansegningen og
sagsbehandlingen var effektiv.
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ARLIGE BESPARELSER PA
KNAP EN MILLION

Der er gkonomiske fordele i projek-
tet, selv om Mogens Daniel Brun
vurderer, at tilbagebetalingstiden er
lidt for lang for anleegget. De gkono-
miske fordele ligger naturligvis forst
og fremmest i virksomhedens over-
levelse — men ogsa arlige besparel-
ser pa indkeb af olie (93.000 kro-
ner), naturgas (115.000 kroner),
vand (56.000 kroner), Kemikalier
(170.000 kroner) og membraner
(200.000 kroner). Dertil kommer
besparelser i forhold til bortskaffelse
af olieaffaldet via Jydsk Miljgrens pa
300.000 kroner.

NYE GODE JoOB

Virksomheden har i dag 9o medar-
bejdere. Det er direktarens vurde-
ring, at uden projektet ville der ikke
vaere nogen virksomhed i dag.
Mogens Daniel Brun oplyser, at mil-
jokludene i dag udger omkring 30
procent af omseetningen. Han vurde-
rer, at projektet direkte har medfeort
14 nye, vedvarende ansettelser udo-
ver det arbejde, der blev udfert af
radgivere og handvarkere, mens
anlaegget blev opfert. Mogens Daniel
Brun forventer op til 11 til 16 yderli-
gere ansattelser, hvis forventningen
om produktionsstigninger holder
stik. Det er dog vanskeligt at pavise
den direkte sammenhaeng mellem
tilskud og beskeeftigelse, da det ikke
konkret kan opgeares, hvilke aktivite-
ter i projektet, midlerne fra Den
Grgnne Jobpulje finansierede.

ET cobT MARKED FOR ALBA

Markedet er godt for ALBA, fordi der
ifolge ALBA ikke er nogen miljgmaes-
sigt gode alternative lgsninger til
virksomhedens miljgklude. Engangs-
klude af papir og opskaret tgj bliver
typisk kastet bort med det gvrige
affald inklusive olie og kemikalier.
ALBA har to direkte konkurrenter i
Danmark, der ogsa kan levere vaske-
de klude og hente de brugte pa tryk-
kerierne. Den ene vasker i udlandet,
og den anden vasker kludene pa tra-
ditionel vis.

ALBA legger veegt pa det miljgsmees-
sige i markedsfaringen. Det forste
opslag i markedsferingsmaterialet
bruger miljgargumentet: “Alba var
den fgrste i branchen, der blev mil-
jocertificeret”, “Alba har eget rens-
ningsanlaeg”, Certificeringsdokumen-
tet fra Norske Veritas med BS 7750
gengives. Miljgargumenterne gar
igen i andre pr-materialer fra ALBA.

Kludene fra ALBA bliver blandt andet
brugt af Paritas Grafik i Brendby.

- Vi holdt op med at bruge engangs-
klude for 5 &r siden, og vi kender
ikke bedre alternativer, nar ekonomi
og miljo skal ga op i en hojere
enhed, forteller virksomhedens
direkter Henning Mortensen, der er
tilfreds med afterringskludene fra
ALBA.

Paritas Grafik har ikke et certificeret
miljgstyringssystem pa plads endnu,
men de arbejder malrettet pa at fa
Svanemaerket pa deres produkter.
Samarbejdet med en fast leverander
spiller ogsa ind.



TITEL:
ALBA MILJ@KLUDE

TiLsKkuD:
750.000 KRONER AF ET BUDGET PA 8,5 MIO.
KRONER

PROJEKTTIDSPUNKT:
1998-99

PROJEKTANSVARLIGE:
DIREKT@R MOGENS DANIEL BRUN, ALBA

INTERVIEWEDE:

+ DIREKT@R MOGENS DANIEL BRUN, ALBA
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« DIREKT@R HENNING MORTENSEN, PARITAS

LITTERATUR:
PROJEKTANS@GNING OG PROJEKTRAPPORT.
SALGSMATERIALE FRA ALBA
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SALGSSTED FOR AURORA

NATURMALING |

K@BENHAVNSOMRADET
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Aurora Development (Naturfarve) har de
sidste 2-3 ar arbejdet for etablering af et
salgssted for Auroras naturvenlige maler-
produkter i Kebenhavnsomradet. Der er
etableret to selvsteendige salgssteder hhv.
pa Frederiksberg samt hos den gkologiske
temmerhandel, Genbyg i Nordvestkvarteret
i Kebenhavn. Det er sveert at sla helt
igennem med de alternative produkter.
Direkteren er meget idealistisk og entusia-
stisk, men det er ikke nok. Der er mange
andre forhold vedrgrende markedsfering,
gkonomistyring og organisering, som spil-
ler ind, hvis sma alternative virksomheder

skal kunne konkurrere med de stor firmaer.



NYE SALGSSTEDER
TIL AURORA

Aurora producerer miljgvenlige pro-
dukter til overfladebehandling. Til
fremstilling af produkterne anvendes
kun “rene”, naturligt forekommende
rastoffer. Disse rastoffer kan have
gennemgaet en vis foraedling og
rensning, eller en vis kemisk bear-
bejdning, som er nedvendig for, at
de kan anvendes i produktionspro-
cessen. Der tilseettes ikke nogen
form for “giftstoffer”, hverken synte-
tiske eller naturlige organiske
oplesningsmidler, eller syntetiske
forbindelser af nogen art.

Aurora Development startede i 1984
produktionen af naturmalingspro-
dukter. Harry Bertelsen, der er direk-
ter for virksomheden, har siden 1979
eksperimenteret med alternative pro-
dukter. Virksomheden har udviklet
sig fra en en-mandsvirksomhed til
en arbejdsplads med 5 /2 medarbej-
dere incl. direktgren i Skanderborg.
Midt i december 2000 starter en for-
retningsferer pa Frederiksberg.

Aurora har modtaget tilskud til at
etablere og opbygge et salgssted i
Kebenhavnsomradet. Aurora har i
forvejen salgssteder ved produktio-
nen i Skanderborg samt i Arhus,
Odense, Gentofte og Veksg.

- Tanken er — gennem bredere mar-
kedsforing med rad og vejledning
om produkterne — at bidrage til, at
béde private og professionelle bliver
opmerksomme pa miljo- og
arbejdsmiljo gevinsten ved at anven-
de virksomhedens produkter, siger
direktgr Harry Bertelsen.

TO NYE SALGSSTEDER

Aurora Development har i 1999, gen-
nem samarbejdet med Genbyg, etab-
leret et salgssted for miljgvenlig
maling. Der blev ansat og opleert en

maler, som indgik i de daglige funkti-
oner hos Genbyg. Maleren var ansat
af Aurora, men indgik i Genbygs
virksomhedsteam. Det gav nogle
uklarheder omkring ansvars- og
ansattelsesforholdene, som gjorde,
at det teette samarbejde opherte i
slutningen af 1999. Genbyg har
siden fortsat salget af Auroras pro-
dukter, sa de indgar i temmerhand-
lens sortiment uden, at der af den
grund er ansat en maler til alene
eller primeert at tage sig af denne
funktion.

| 2000 har Aurora arbejdet med at
etablere et nyt selvstendigt salgs-
sted pa Frederiksberg. Salgsstedet
abner officielt ultimo 2000, hvor der
i starten vil veere dbent 2-3 dagen om
ugen. Der er ansat en udleert farve-
handler, som begynder den 17.
december. Han skal medvirke til at
opbygge forretningen pa Frederiks-
berg.

Etableringen af et salgssted i Keben-
havnsomradet skal skabe en arbejds-
plads i salgsleddet. Derudover var
der forventninger til, at et gget salg
ville medfere en storre produktion,
der kunne medfore en ekstra ansaet-
telse af en medarbejder i produktio-
nen. Salget er ikke steget sa meget,
at der er basis for ansattelse af en
ekstra person i produktionen. Direk-
tgren for Aurora forventer, at butik-
ken pa Frederiksberg i lgbet af 2-3 ar
kan na en omseetning pa 1-11/2 mio.
kroner, som vil veere forudsaetningen
for en ekstra anseettelse i produktio-
nen.

Fra april 1999 til oktober 2000 er der
solgt for cirka 8o.000 kroner af
Auroras produkter hos Genbyg. Det
tilsvarende salgstal er opnaet pa Fre-
deriksberg ved engrossalg i perioden
fra januar til oktober 2000. Der er
stor interesse fra kunder, som ringer
eller kikker ind i de nye lokaler pa
Frederiksberg.

SYNLIGHED OG
INFORMATION ER VIGTIGT

Salgsstedet pa Frederiksberg har en
synlig og fremtreedende placering i
gadebilledet. Butikken er placeret pa
Gammel Kongevej, der er en travl
forretningsgade. Her har potentielle
kunder fra bade Frederiksberg og
Vesterbro mulighed for at stifte
kendskab til firmaet og produkterne
gennem en udstilling, hvor der er
plancher om produkternes betydning
for miljg og sundhed.

- Det er vigtigt, at folk kender os og
vores produkter, hvis vi skal skabe
en rentabel forretning. Maling og
treebeskyttelsesprodukter er ikke
noget, man kober hver dag og bare
lige prover af som f.eks. okologisk
meaelk. Ved salg af maling, szlger
man ikke bare en vare, men man
giver ogsa rad og vejledning om
astetik, indretning farver m.m. Det
er derfor nodvendigt at gore en vaes-
entligt indsats for at informere. | for-
bindelse med den officielle 4bning af
butikken har vi lavet aftaler med Fre-
deriksberg Bladet om at skrive om
den nye butik og indrykke en annon-
ce. Vi vil ogsa lave husstandsomdel-
te reklamer, s& beboerne bliver
opmeerksomme pa vores alternative
produkter, siger Harry Bertelsen.

Han regner med, at det vil ga lidt
nemmere med at fa flere kunder pa
Frederiksberg end hos Genbyg i
Nordvestkvarteret i Kgbenhavn. Pro-
dukterne er ikke umiddelbart synlige
for forbipasserende hos Genbyg, og
hertil kommet, at kundeunderlaget
er meget forskelligt. Frederiksberg er
preeget af flere ejer- og andelsbolige-
re end Nordvestkvarteret i Kaben-
havn. | ejer- og andelsboligere er folk
mere interesseret i at gore en ekstra
indsats i deres lejligheder end i lejer-
boliger. | en lang raekke lejerboliger
har den enkelte beboer ingen indfly-
delse pa valget af malingen, da de
storre boligforeninger star for istand-
settelse ved ind- og udflytninger.
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Direkteren for Aurora holder gerne
foredrag og oplaeg og forteeller om
fordelene for de alternative produk-
ter. Der er gjort meget ud af formid-
lingen af erfaringer til dagblade og
fagblade, pa kurser og udstillinger, til
myndigheder og institutioner samt
overfor byggekarteller. Aurora har et
fint samspil med medierne, men
markedsfaringen sker bedst gennem
de personlige kontakter, anfarer Har-
ry Bertelsen.

SALG TIL BADE PROFESSIO-
NELLE OG PRIVATE

Aurora seelger bade til malermestre
og til private kunder. Det er en fordel
for Aurora, nar det er bygherren eller
en arkitekten, som foreskriver, at
malerne skal bruge deres produkter.
Det er blot meget fa bygherrer eller
arkitekter, som kommer med denne
anbefaling eller krav.

Arkitektfirmaet M. Hansen anbefaler
i mange sammenhange brugen af
Auroras produkter til bygherrer og
malermestre. Arkitektfirmaet har net-
op gennemfgrt en sterre byfornyel-
sesopgave pa Christianshavn med
59 lejligheder, hvor Auroras produk-
ter er brugt til kekkener, badevarel-
ser og trapperne. De har anbefalet
produkterne til en facaderenovering i
Selvgade i en fredet ejendom. Desu-
den anbefaler arkitektfirmaet produk-
terne til private bygherrer. | samar-
bejde med den grenne guide i
Heorgarden pa Amager er der istand-
sat en lejlighed udfra valg af mil-
jelesninger indenfor materialer og
installationer. Her har Aurora leveret
maling og gulvprodukter og Harry
Bertelsen har deltaget pa et informa-
tionsmede for beboerne og fortalt
om produkterne.
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SARLIGE FORDELE VED
RESTAURERING

Produkterne er specielt velegnet til
restaureringsopgaver med serlige
krav, f.eks. ved fredede bygninger.
Skov- og Naturstyrelsen accepterer,
at man bruger Auroras produkter og
farver i forbindelse med opgaver af
fredede og seerligt bevaringsveerdige
ejendomme. Arkitekt Morten Han-
sen vil ogsa gerne anbefale at bruge
produkterne ved nybyggeri, men det
er ikke sket endnu.

VILDLEDENDE MARKEDS-
FORING...

Aurora har vanskeligheder med at
markedsfgre miljemaessige fordele
ved deres produkt. Miljgstyrelsen
har papeget, at Auroras markeds-
foring er vildledende. Der ma ikke
st4, at malingen er fremstillet af
naturlige rastoffer, at stofferne er
regenererbare og indgar i et naturligt
kredslgb, og at produkterne ikke
afgasser sundhedsskadelige stoffer.
Det er i modstrid med reglerne om
markedsfering og anprisning af pro-
dukter.

- Aurora vaelger at deklarere vores
produkter 100 procent. Herved bliver
informationer om indholdsstofter til-
gaengelige. Informationer som inter-
esserede kan sld op i et leksikon. P4
de traditionelle produkter er der ikke
en 100 procent deklaration, hvorfor
man ikke kan fa information om
stofferne, forteeller Harry Bertelsen.

... OG INGEN HJALP I
MIL|OMARKERNE

Direktor for Aurora Harry Bertelsen
er ikke tilfreds med de geeldende reg-
ler for meerkning og for malkoder.

- Vi mangler et officielt anerkendt og
statskontrolleret gront eller blat oko-
logimaerke, som kunne anvendes i

stedet for ved markedsforingen —
analogt til det rode okologimaerke
for fodevarer, siger Harry Bertelsen.

Der findes en EU-blomst for mil-
jemerkning af maling. Men kriterier-
ne for maerket blev vedtaget uden
danske stemmer, fordi der tillades et
hgjere indhold af oplasningsmidler,
end der saedvanligvis er i danske
produkter. Det betyder reelt darligere
forhold for de danske malerproduk-
ter, herunder de alternative produk-
ter.

- Det er rigtigt, at man ved at vaelge
miljiemeerkede produkter ikke nod-
vendigvis fir en maling med de lave-
ste malkoder, og at der siledes kan
veere et hajere indhold af oplos-
ningsmidler, end det er saedvane i
danske produkter. Det vil primzaert
veere i produkter til tree og metal, da
man uden problemer kan lave loft-
og vaegmalinger uden oplesnings-
midler, oplyser Mogens Kragh Han-
sen, der er toksikolog og har funge-
ret som radgiver i 14 ar hos MALER
BST.

MALER BST har i samarbejde med
farve- og lakindustrien og naturma-
lingsproducenter et projekt under-
vejs, hvor man vil sammenligne de
traditionelle malerprodukter med de
nye naturprodukter for at afklare de
sundhedsmassige, arbejdsmilje-
maessige og miljsmaessige forhold.

DET ER SVART AT SLA IGEN-
NEM MED ET ALTERNATIV

Harry Bertelsen papeger, at det
generelt er en branche, hvor det er
sveert for de sma alternative virk-
somheder at klare sig. De er oppe
mod meget store monopoler, hvor
olieindustrien star bag de traditionel-
le malerprodukter. De sma firmaer
kan ikke seelge deres produkter hos
de nuvaerende farvehandlere, da de
store firmaer star bag dem.



Aurora meerker ikke nogen effekt af
en offentlig gran indkebspolitik. Der
er sendt informationsmateriale til
indkebere i staten og kommunerne i
1980’erne og i starten af 1990’erne.
De haber, at aftalen fra 1998 vil bety-
de, at de offentlige indkebere bliver
mere opmarksomme pa dette omra-
de. Det er ikke de traditionelle ind-
kebere, som man skal have fat i,
men dem som bestiller handvaerks-
ydelser og ved licitationer.

Aurora laver “miljg- og sundheds-
venlige” barnefarver. De gennemfor-
te i efteraret 1999 en kampagne
overfor bgrneinstitutioner, men der
er ikke nogen umiddelbar salgs-
effekt. Det tager lang tid, for en kam-
pagne slar igennem for disse pro-
dukter. Dette til trods for at der
mediemaessigt har veeret stor fokus
pa problematiske stoffer i netop
malinger til barn.

Harry Bertelsen anfgrer, at det er
hans indtryk fra uddannelserne pa
de tekniske skoler, at det star slgjt til
med undervisning i de alternative
produkter. Undervisningen i rastof-
fer, materialeleere og grundleggende
kemisk viden er begreenset. Under-
visningen handler mere om at holde
akkorderne end om de problemer,
som arbejdet kan betyde. Aurora vil-
le gerne lave en skole til efteruddan-
nelse, men det kraever ressourcer,
som ikke umiddelbart er til stede.

Det er sveert at f4 malermestrene og
malerne til at skifte produkter.
Malermestrene opnar store rabatter
og lang kredit hos de store leve-
randerer. Det kan Aurora ikke tilby-
de, for sa kan virksomheden ikke
overleve. Skifter malermestrene til
de alternative produkter bliver provi-
sionen mindre, fordi deres primeere
fortjeneste ligger pa malerprodukter-
ne og ikke pa malerarbejdet / hand-
vaerket. Direktgren er medlem af
Malermesterlauget, hvor han i slut-
ningen af 1980’erne har holdt opleeg
for foreningen om de alternative pro-
dukter.

De alternative naturmalinger er ofte
lidt dyrere end de traditionelle pro-
dukter. Det er dog ikke kun prisen
for produkterne, der er afgerende i
sidste ende for valget af malingsty-
per.

- Det er generelt sadan, at prisen for
produkterne udger cirka 30 procent
af en malerentreprise, mens hoved-
parten dvs. 70 udgores af arbejds-
lonnen. | de tilfaelde, hvor de alterna-
tive produkter samtidig betyder, at
det arbejdsmaessigt ogsa tager lan-
gere tid, sa vil prisforskellen mellem
de alternative og de traditionelle pro-
dukter blive storre, forteller Mogens
Krogh Hansen fra MALER BST.

Entusiasmen og idealismen seelger
ikke alene. Det er ngdvendigt med et
forretningsmaessigt “drive”, hvor
markedsfering, tids- og skonomisty-
ring er vigtige brikker. Det er CASA’s
umiddelbare indtryk, at Aurora
maske ikke er professionelle nok pa
dette omrade. F.eks. er det ikke
muligt midt i oktober at fa en klar
melding om, hvornar salgsstedet pa
Frederiksberg officielt vil abne, selv-
om hensigten er, at det skal ske ulti-
mo oktober. Aurora er i gang pa Fre-
deriksberg, men der er ikke anfort,
hvilke dage man kan traeffe nogen i
butikken. Telefonnummeret stér der,
men det er jo ikke sikkert, at de for-
bipasserende har papir og pen klar
til at skrive nummeret op. Hvis
Aurora vil na bredere ud til kunder,
der ikke er sa optaget af miljgsagen,
som de selv er, mé& de vaere mere
opmarksomme pa at gore det let for
forbrugerne at handle hos dem.

PROJEKTTITEL:
AURORA — OPBYGNING AF SALGSSTED

STOTTEBELOB:
I ALT 600.000 KRONER AF BUDGET PA
1.281.000 KR.

PROJEKTTIDSPUNKT:
1998-1999

PROJEKTANSVARLIGE:
HARRY H. G. BERTELSEN, AURORA DEVELOP-
MENT, DIREKT@R OG UDVIKLINGSCHEF

INTERVIEWEDE:

« HARRY H. G. BERTELSEN, AURORA DEVELOP-
MENT, DIREKT@R OG UDVIKLINGSCHEF

« MORTEN HANSEN, ARKITEKTFIRMAET M.
HANSEN

« MoGENs KRoGH HANSEN, MALER BST

« JENS PREBENSEN, MILJ@STYRELSEN

LITTERATUR:

« AURORA NATURFARVE, ECOLOGICAL COA-
TING SYSTEM — INFORMATIONSPJECER, AUR-
ORA DEVELOPMENT

« KORT 0G GODT NR. 13. FORBRUGEROM-
BUDSMANDENS VEJLEDNING OM MILJ@MAR-
KEDSFORING

« KORRESPONDANCE MED MILJ@STYRELSEN
OM VILDLEDENDE MARKEDSFORING

+ PRODUKTER OG VARNEMIDLER, MALER BST

« GRON INFORMATION. HVAD VED VI OM
LINOLIEPRODUKTER, RESUME AF KRITISK
RAPPORT OM LINOLIE. JUNI 1999

« GRON INFORMATION. GRONNE RAD OG
MILJ@FAKTA OM MALING OG MILJ@ (NR. 33,
1999) SAMT OM TRABESKYTTELSE (NR. 34,

1999)
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GENBYG
— MASKE DANMARKS STORSTE
GENBRUGST@MMERHANDEL

Genbyg er kommet godt fra start. De har
opbygget et byggemarked med udgangs-
punkt i genbrug og ekologi, der pa knap tre
ar er blevet Danmarks sterste gkologiske
temmerhandel. Der har veeret ansat 3-6
medarbejdere gennem hele perioden.
Salget af genbrugsmaterialer og gkologiske
byggeprodukter er steget. Det betyder
mindre byggeaffald, mindre ressource-
forbrug i branchen samt feerre miljg- og
sundhedsskadelige stoffer, hvorved bade

miljoet og arbejdsmiljoet belastes mindre.
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GobD START FOR GENBYG

Genbyg er hjulpet i gang med stotte

fra Den Grgnne Jobpulje. Virksomhe-

den er kommet godt i gang trods
vanskeligheder med at overskue og
styre skonomien i starten. Det forste
ar (1998), havde virksomheden en
omsetning pa cirka 700.000 kroner.
Det andet ar pa cirka 2,8 mio. kroner
(1999). 2000 bliver det hidtil bedste
ar med en forventet omseetning pa
cirka 8 mio. kroner. Der er endnu
ikke et decideret overskud, men det
skyldes, at de penge, der er tilovers,
nar omkostningerne er betalt, inve-
steres i nye materialer.

Genbyg har ikke problemer med at
overleve efter opher af stotten fra
Den Grenne Jobpulje. Jobpuljen gav
den ngdvendige finansielle stette til,
at det blev realistisk at starte virk-
somheden. Uden stetten havde det
vaeret meget sveert. Virksomheden
har, gennem de nu snart 3 ar den
har eksisteret, til stadighed haft mel-
lem 3-6 ansatte. Lanomkostningerne
er en tung post, som det er vigtigt at
kore stramt. Medarbejderne er en
blanding af fagleerte temrere, malere
el. lign. og ufagleerte. Der er lgbende
udskiftning af medarbejdere, saledes
er der kun en, der har veeret med fra
starten. Den lgbende udskiftning er
naturlig i denne branche.

Virksomheden mener sely, at den i
dag er Danmarks sterste genbrugs-
og wkologiske temmerhandel.

- Vores mal er inden for 10 &r at bli-
ve Europas sterste marked for gen-
brugs- og okologiske byggevarer.
Veeksten skal dels komme gennem
opbygning af internethandel og dels
gennem samarbejdspartnere i andre
lande. Pt. har Genbyg samarbejds-
partnere i Sverige og Tyskland, lyder
det begejstret fra Jesper Holmberg,
der er direkter hos Genbyg og en af
idemagerne bag genbrugstemmer-
handelen.

Genbyg abnede en ny filial i novem-
ber 2000 pa Bornholm i Allinge, der
etableres som et joint venture. Den

nye filial er ogsa stettet af Den Gron-

ne Jobpulje.

MOTIVATION OG
IDEGRUNDLAG

Da Genbyg startede, var markedet
for gkologiske byggeprodukter
spredt med sma producenter, der
hver havde deres produkt, og en
genbrugsbranche, der |a langt uden
for byen, og som kun tager de bed-
ste produkter. Det var sveert for
interesserede at skaffe de gnskede
produkter til gkologisk byggeri. For
at styrke anvendelsen af gkologiske
og genbrugelige byggematerialer
gnskede ivaerkseetterne at etablere et
salgssted, der samler de mange for-
skellige varegrupper.

Genbyg ville ggre det lettere og billi-
gere at fa fat i skologiske og genbru-
gelige byggematerialer ved etable-
ring af et handelssted, hvor private
og firmaer kunne fa rad og vejled-

ning samt kebe skologiske byggema-

terialer. Ved at samle de forskellige
gkologiske og genbrugelige kompo-
nenter far kunderne mulighed for at
se alternative lgsninger. Ideen var
ogsa at arbejde for at skabe interes-
se/eftersporgsel efter f. eks. smukke
gamle fyldningsdere, sa priserne
kunne leegges pa et passende
niveau, som ogsa efter kvaliteten var
acceptabelt.

Revisor John Schmidt Rasmussen,
der er blevet medejer ved en
omstrukturering i foraret 2000, for-
teeller at det er en fantastisk ide. Der
er et stort potentiale pa dette omra-
de, og han tror pa virksomheden.

Det er et godt projekt, og hvis vi her-

hjemme fglger udviklingen fra Tysk-

land, vil markedet for iseer genbrugs-

og kvalitetsprodukter vokse. Hans
motivation for at indga i virksomhe-
den er primeert idealistisk, selvom
han ogsa forventer, at det gkono-
misk bliver en rentabel investering.

IDEMAGERNE OG
EJERKREDSEN

Genbyg er startet i 1997 af to perso-
ner, der personligt har investeret
deres penge i virksomheden. Idema-
gerne havde en teet tilknytning til
Kebenhavns Miljg- og Energikontor,
der ogsa stod bag ansagningen til
Den Grgnne Jobpulje. Fra oktober
1998 er temmerhandlen udskilt som
en selvstendig virksomhed, og er nu
helt uatheengig af KMEK. En af initia-
tivtagerne er dog fortsat ansat som
gron guide hos KMEK.

Der er sket omstruktureringer under-
vejs. | starten af 1999 blev 1/3 af
virksomheden solgt fra til Egen Vin-
ding & Datter (EVD), der er et alter-
nativt miljgvenlig byggefirma. Det
skete bl.a. fordi, Genbyg havde brug
for ekspertise omkring bogfering og
regnskaber. EVD var fra starten en af
Genbygs vigtigste samarbejdspartne-
re og aftagere af virksomhedens pro-
dukter. Virksomheden er omorgani-
seret igen i foraret 2000. EVD er ikke
leengere medejere. Genbyg har nu 4
ejere, som foruden de to idemagere
er revisor John Schmidt Rasmussen
og nedrivningsfirmaet Vejsleder. Kor-
rekt hedder firmaet nu Genbyg Dan-
mark ApS.

MILJGFORDELE

Miljgeffekterne af den gkologiske
temmerhandel er bl.a. gget brug af
genbrugelige materialer. P4 den
made mindskes ressourceforbruget
og affaldsmaengderne. Det betyder
mindre mengder byggeaffald pa los-
sepladserne. Salget af ny gkologiske
produkter betyder mindre ressource-
forbrug samt mindre belastning med
milje- og sundhedsskadelige stoffer.
Projektet betyder ogsa, at der skabes
starre bevidsthed omkring kvalitet,
genbrug og gkologi.
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En afledt effekt er, at det med Gen-
byg er blevet lettere for andre virk-
somheder at skaffe genbrugsproduk-
ter til deres projekter, hvorved udbre-
delsen af de gkologiske og genbru-
gelige produkter i branchen har faet
et veesentligt loft.

GENBRUG, @KOLOGI OG
NYE TRADITIONELLE
BYGGEPRODUKTER

- Kunderne fordeler sig med 1/3
handvaerkere, 1/3 “helarskoloniha-
ver” — gor-det-selv-folk, der taenker
anderledes og gerne vil bygge lidt
anderledes og taenke pa miljoet —
samt 1/3 discountfolk, der blot
onsker at kabe, hvor varerne er bil-
ligst. Vi har erfaret, at der ikke er til-
straekkeligt marked for “billig meter-
vare salg” i Kebenhavn. Et af mélene
for fremtiden er, at kunderne i hojere
grad skal veere professionelle hand-
vaerkere, forteller direktaren.

Genbyg har bade nye gkologiske byg-
gematerialer, genbrugsprodukter og
nye traditionelle produkter. De tradi-
tionelle nye byggematerialer er pri-
meert en service for kunderne. Men
de er i et vist omfang ogsa med til at
opbygge virksomheden. Disse pro-
dukter udger cirka 1/3 af Genbygs
samlede afsetning. Genbyg ansker
at holde priserne nede. Derfor er
avancen pa de traditionelle byggeva-
rer mindre end hos de store byg-
gesupermarkeder, bl.a. fordi Genbyg
ikke kan opna de samme indkebsra-
batter som de store byggemarkeder.

EN TILFREDS KUNDE...

Morten Holtum Nielsen, der er foto-
graf, er blevet en fast kunde hos
Genbyg. Han er i gang med at bygge
et hus i en haveforening i Sydhavnen
i Kebenhavn. Det nye hus er et helar-
shus pa 104 kvadratmeter. Hans ide
var, at husbyggeriet skulle veere
baeredygtigt. Han star selv for bygge-
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riet og har selv lavet tegningerne.
Byggeriet har forelgbig taget 11/2 ar,
og han forventer at blive feerdig i
lobet af et ar. Byggeriet tager tid, nar
man har fuldtidsarbejde ved siden
af, men udsigten til at skifte en skur-
vogn ud med eget, selvbygget hus
hjzlper selvfglgelig pa motivationen.

Til projektet bruger han en god blan-
ding af bade brugte, nye og genbrug-
te materialer bl.a. fra et tidligere hus
pa grunden. Han startede med at
lave en farste liste over materialer,
som han skulle bruge til projektet.
Ud fra listen kontaktede han 3 leve-
randerer af genbrugelige byggemate-
rialer. Han valgte Genbyg primeert,
fordi de havde en meget positiv ind-
stilling og var meget serviceoriente-
rede.

Genbyg er ogsa lidt billigere, men
prisforskellen er sa lille, at det ikke
har veeret afggrende. Det har deri-
mod den imgdekommenhed, hjzlp
og sparring han far fra, isaer Jesper
Holmberg, som selv har erfaringer
fra husbyggerier. Morten Nielsen
siger, at han i nogle tilfeeldet har
tjekket prisen andre steder. Det hol-
der, nar Genbyg forteeller, at det er
en god pris — ogsa pa de nye bygge-
materialer.

- Genbrugstemmer, vinduer og dore
koster cirka det halve af tilsvarende
nye produkter. Samtidig er gen-
brugsprodukterne af en bedre kvali-
tet end de tilsvarende nye produkter,
derfor er valget ikke sa sveert, beret-
ter Morten Nielsen.

... OG EN POSITIV LEVE-
RAND@R

Per Nielsen er selger hos A. Rindom
A/S, der leverer nye byggematerialer
til Genbyg. Rindom er importer og
grossist af byggematerialer, bl.a. tap-
pap, tagplader, gipsplader, gulvpla-
der, vinduer, dgre m.m. Rindom er et
firma, som er startet for mere end
100 ar siden. De leverer byggemate-

rialer til byggemarkeder og temmer-
handlere. Virksomheden har i
omkring 300 forhandlere, som de
leverer til.

Rindom har kun positive erfaringer

med Genbyg, som de mener gor et

godt arbejde.

- De har styr pa tingene, udtaler Per
Nielsen, som selv opsegte Genbyg

efter deres start for at fortzlle, hvad
Rindom kunne tilbyde.

Per Nielsen finder det helt naturligt,
at Rindoms produkter indgar i den
gkologiske temmerhandel. Hvis man
vil overleve pa det marked, sa er det
ngdvendigt at kunne tilbyde alle
slags byggematerialer — ogsa de tra-
ditionelle.

- Gipspladerne, som Rindom leverer,
er ogsa genbrugsprodukter, lyder det
med et glimt i gjet fra Per Nielsen.

FORMIDLING ER VIGTIGT,
MEN KRAVENDE

Genbyg har i 1999 udarbejdet en flot
folder med sponsorstotte fra flere
samarbejdspartnere. Folderen
demonstrerer virksomhedens pro-
dukter. Projektet er blevet positivt
modtaget, og det har generelt veeret
let at formidle. De har veeret en del i
medierne, men det er som udgangs-
punkt medierne, der opsager virk-
somheden for at hgre, om de ma
skrive om dem. Projektet er omtalt i
Politikken, af Danmarks Radio, i fag-
blade og mange andre steder. Gen-
byg har deltaget i en raekke udstillin-
ger bl.a. i Forum.

Genbyg har i sommeren 2000 kebt
bagsiden af “Havebladet”. Men virk-
somheden er blevet opmerksom p3,
at man i hgjere grad ber annoncere i
mere erhvervsorienterede blade, da
man fremover vil satse mere pa kon-
takt til fagfolk.



Det er ikke heldigt, hvis kunder ma
ga forgaeves, sa kan de vere svaere
at fa igen en anden gang. Derfor har
Genbyg veeret opmearksom pa kun
at fa sa meget omtale, s& man kun-
ne klare den ggede efterspargsel.
Det er vigtigt at afstemme informati-
on/reklamen til et niveau, hvor leve-
rancerne kan felge med. | perioder
har Genbyg neddroslet informations-
indsatsen, fordi det i sig selv er for
ressourcekraevende. Til gengaeld
arbejdes der pa den videre udbyg-
ning af temmerhandlen.

Genbyg har opbygget en hjemmesi-
de, som praesenterer virksomheden
og produkterne. Genbyg er midt i
arbejdet med at afklare, hvordan
Internettet kan bruges nar virksom-
heden vokser sig endnu stgrre. Visi-
onen er et opbygge deres hjemmesi-
de til internetsalg, men det er dyrt
og tidskraevende.

- Siden skal hele tiden opdateres,
sdledes at der ikke annonceres pro-
dukter, som allerede er solgt i gar,
bemeerker Jesper Holmberg.

PROBLEMER | STARTEN

- Der er har ikke veeret noget, der er
gdet decideret galt eller oplagte
minusser. Da vi lavede ansegningen
til jobpuljen, havde vi en forestilling
om at bruge ledige og frivillige, men
det har vi droppet. Det betyder, at vi
stort set fra starten har haft ansatte
udover de to i bevillingen fra jobpul-
jen, beretter Jesper Holmberg.

Et af de vaesentligste problemer for
virksomheden har veret at styre gko-
nomien. Dette skyldes, at de to
iveerksaettere manglede forudseetnin-
gerne for at opstille og fore regnska-
ber, og fordi de maske ikke tog den
side af virksomheden helt alvorligt
fra starten. De breendte for at opbyg-
ge en gkologisk virksomhed, hvor de
kunne udnytte deres faglige bag-
grund, men de havde ikke helt fore-
stillet sig, at det regnskabmaessige
var s omfattende og kompliceret.

De har veeret pa diverse iverkseetter-
kurser i TIC regi og pa Teknologisk
Institut, men det har ikke givet dem
helt de forudseetninger, som de hav-
de brug for. Jobpuljen kunne godt
have nogle faste kontakter at henvise
til . Kontakter der kunne hjzlpe
“graesrodsvirksomheder” som Gen-
byg i gang og over de styringsmees-
sig problemer. Det koster uforholds-
meessigt mange ressourcer, nar der
ikke er god hjzelp at hente omkring
opbygning af skonomistyring.

Ejerfeellesskabet med EVD lgste ikke
problemerne omkring gkonomisty-
ring og det regnskabstekniske, hvor-
for Jesper Holmberg nu selv har sat
sig ind i alle regnskabsmaessige for-
hold med god statte fra virksomhe-
dens revisor. Jesper hjzelper gerne
andre nye virksomheder med nogle
af de problemer, som Genbyg har
keempet med.

Det er dyrt at starte en temmerhan-
del. Man skal have mange varenum-
re for at kunne vaere med, og man er
nedt til at kebe genbrugsvarerne, nar
de er der. Det betyder, at mange pen-
ge er bundet i varelageret. Lgnnin-
gerne er dog den tungeste post i
regnskabet. Derfor var stotten fra
jobpuljen en ngdvendighed for at fa
virksomheden i gang.

ANBEFALINGER TIL ANDRE

- Det vigtigste for projektets succes
er det personlige engagement. Sam-
menlignet med andre initiativer har
det vaeret betydningsfuldt, at initia-
tivtagerne har varet personligt bun-
det op af projektet. Engagementet er
vigtigt, hvis man skal leve med en
arbejdstid fra kl. 7 til 19 alle hverda-
ge samt lordag og de mange sonda-
ge, udtaler Jesper Holmberg.

Hvis nogen vil starte en gkologisk
temmerhandel, sa er det en god ide
ikke kun at basere sig pa gkologiske
produkter, men ogsa at medtage
genbrugsmaterialer. Det betyder, at

virksomheden bliver mindre sarbar,
og at der er plads til mere risikobeto-
nede projekter. Det er ngdvendigt at
starte med at tage produkter ind,
hvor der kan vaere et mindre tab, da
det er ngdvendigt at have et vist
udbud, ellers kommer der faerre folk
— eller folk kommer ikke igen.

- Der er flere mindre faldgrupper, sa
den bedste anbefaling er, at hvis
nogen har planer om noget tilsva-
rende, sd kom og var hos os f.eks.
en uge, sa kan man f4 et indtryk af
stedet. Genbyg vil gerne hjaelpe
andre, lyder det oprigtigt fra Jesper
Holmberg.

PROJEKTTITEL:
GENBYG — DEN @KOLOGISKE TOMMERHAN-
DEL

TiLskuD:
750.000 KRONER AF 4.223.000 KRONER

PROJEKTTIDSPUNKT:
1998-2000

PROJEKTANSVARLIGE:
JESPER HOLMBERG, GENBYG, ADMINISTRE-
RENDE DIREKT@R

INTERVIEWEDE:

« JEsPER HOLMBERG, GENBYG, ADMINISTRE-
RENDE DIREKT@R

« JOHN SCHMIDT RASMUSSEN (MEDEJER)

« PER NIELSEN, RINDOM, LEVERAND@R

« MORTEN HoLTUM NIELSEN, KUNDE

« TOM JRGENSEN, K@BENHAVNS MiL)@- OG
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TER, DIREKT@OR

LITTERATUR:

GENBYG APS — INFORMATIONSPJECE OM
VIRKSOMHEDEN. SAMT INFO PA HJEMMESI-
DEN WWW.GENBYG.DK

21



GRONT HAR ELLER MIL)Q
ER IKKE NOK FOR EN
BKOLOGISK FRISOR
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To ildsjeele, der braender for gkologien, fik
stotte af Den Grenne Jobpulje til at starte
deres egen frisgrsalon, der udelukkende
anvender naturbaserede produkter til vask
og farvning. Salonen har nu faet en bred
kundekreds, og det ser ud til, at ivaerksaet-
terne kan fa salonen til at lgbe rundt
gkonomisk uden tilskud fra Den Grgnne

Jobpulje.



KLIPNING UDEN KEMI

Hos den gkologiske frisgrsalon OZ
far man ordnet haret med naturba-
serede produkter. Tilskuddet fra Den
Grgnne Jobpulje er udlgbet, og salo-
nen ser ud til at overleve.

- Det gar OK med okonomien. Den
haenger sammen, sddan lige pa stre-
gen. Men den havde ikke hangt
sammen uden stotten fra Jobpuljen,
forteeller Ivan Frederiksen og Bettina
Eifos, initiativtagerne og indehaverne
af den gkologiske frisgr OZ.

Frisgrsalonen har i alt faet 591.343
kroner i stotte, ad to omgange. Der
er nu kun gaet to maneder efter stot-
ten fra Den Grgnne Jobpulje ophgr-
te, sa det er vanskeligt definitivt at
vurdere den gkonomiske levedygtig-
hed af salonen, men der spores stor
optimisme blandt de to indehavere.

- Vi kigger ikke hele tiden pa tallene,
for s& bliver vi helt rundtossede.
Banken gor os opmaerksom pd, nar
det ikke gar sd godt, sa intet nyt er
godt nyt. Nér vi har faet vores lon er
der et lille overskud. Men man plejer
jo ogsa at regne med, at det tager 2-
3 ar, for end en virksomhed har etab-
leret sig, siger lvan Frederiksen. De
okologiske frisgrer startede for 2 ar
siden.

Kundekredsen er nu stabil med en
fast kerne, der kommer igen. Iszer en
studierabat har trukket mange kun-
der. Mod fremvisning af studiekort
ydes der 125,- kroner rabat pa en
klipning. Beliggenheden midt i
Kebenhavns indre by pa en sidegade
til Stroget betyder, at mange kunder
lige “dropper” ind.

- Men det er nu ikke de mest trofaste
kunder.

- De surfer hele tiden rundt blandt
forskellige frisorer. De bedste kunder
er dem som bliver anbefalet at blive
klippet her. En anbefaling fra andre
er den bedste reklame i vores bran-
che, fortzeller Bettina Eifos.

FRISORKUNDERNE
OG @KOLOGIEN

Pa spargsmalet om hvad der far folk
til at blive klippet i OZ, svarer inde-
haverne, at det er en blanding af det
miljgmaessige og af det, de ellers
star for herunder klippeteknikken.
Det miljsmeessige saelger kun, hvis
alt det andet er i orden. OZ er en fri-
sorsalon, som er med pa “beatet”,
som lvan Frederiksen udtrykker det,
og det betyder ogsa meget for kun-
derne. Kunderne er lige dele maend
og kvinder og typisk i aldersgruppen

25-45 ar.

Der er generelt mange af kunderne,
der sporger, hvad forskellen er pa
OZ og andre frisgrer. Det fortaeller
indehaverne naturligvis gerne kun-
derne om, og de har pa den made
en god mulighed for at salge det
miljgmaessige budskab til deres kun-
der. De synes dog ikke, at de er mis-
sionerende.

- Vi prover ikke at hjernevaske kun-
derne. Men vi har jo folk siddende i
tre kvarter, og de kan ikke ga! Vi
prover at sa nogle fro for eksempel
ved at fortaelle folk, at de ikke skal ga
ned i supermarkedet og kobe de
kemiske harfarver. Men vi gor det
stille og roligt, for folk er traette af at
fa det med miljo blzest ind i hovedet.

Det er langt fra alle, der kommer pa
grund af gkologien. Mange kommer,
fordi de godt kan lide indehavernes
stil og kan lide dem som personer.
Mange studerende kommer pa
grund af studierabatten.

DET MILJOMAESSIGE

Det er lige dele “business” og idea-
lisme, der ligger bag OZ koncept.
Indehavernes oplever, at det er ngd-
vendigt at veere benharde ivaerkseet-
tere og arbejde mange timer om
ugen, for at det kan lgbe rundt. Der
er ingen tvivl om, at det alternative
og wokologiske star indehavernes
hjerter nzer. De gor, hvad de kan for
at veelge de mindst miljgbelastende
produkter. Der er ogsa ting, de ikke
gor for kunderne. F.eks. permanen-
ter de ikke har, da det ikke kan gores
med naturprodukter.

Indehaverne oplever, at det kan veere
vanskeligt at finde de mindst mil-
jobelastende produkter.

- Vi er jo ikke biokemikere, og det
kreever det nogen gange. Det er
langt fra alle leverandorer, der er
gode til at selge deres miljovenlige
produkter. Hvis man sporger dem
om det, har de enten ikke svar eller
ogsa afleverer de en tyk bog med alle
oplysningerne, som man selv skal
lede i. Det fungerer ikke for os. De er
nadt til at hjeelpe os med at fordoje
oplysningerne, fortzeller Bettina
Eifos.

Da salonen startede, fandt indeha-
verne frem til de mindst miljgbela-
stende produkter. Siden hen har de
hovedsageligt holdt sig til de pro-
dukter. Dog orienterer de sig laben-
de, hvis der kommer nye miljgbevid-
ste leverandgrer eller produkter pa
markedet. Deres primaere kilde til
miljginformation er producenterne
selv.

Storstedelen af salonens produkter
er danske. Indehaverne forsgger sa
vidt muligt at veelge de danske pro-
dukter ud fra en miljgbetragtning.
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Det er indtrykket i Grgn Information,
at mange okologiske eller miljgbe-
vidste frisgrer lover for meget
omkring det miljemaessige, men
Grogn Information vurderer dog, at
OZ er blandt de mere serigse pa
markedet.

Gron Information har veeret kritisk
over for nogle af indholdsfortegnel-
serne pa harprodukter, der er solgt
fra OZ. De har veeret for romantiske,
og har ikke indeholdt de obligatori-
ske oplysninger. Det vil OZ rade bod
pa gennem henvendelse til leve-
randgrer.

Til gengeeld roser Grgn Information
OZ for at spare pa vandet, for bru-
gen af plantefarver samt for, at de
stort set ikke bruger harspray og
anden kemi.

- Jeg synes man skal se det fra to
vinkler. | forhold til andre almindeli-
ge frisorer gor de et eller andet, og
det skal man tage hatten af for. Nar
det s4 er sagt, sa lader produktvalget
meget tilbage at enske. Frisorerne er
lette ofre for producenternes urimeli-
ge markedsfaring, hvor der reelt
ingen forskel er pa deres miljovenli-
ge shampoo, og s dem vi kan kabe
i supermarkedet. Gron Information
kan anvise de miljemeerkede produk-
ter, men her siger frisorerne, at kvali-
teten ikke er god nok. Og det er hel-
ler ikke usandsynlig, for det er et
problem for nogen miljomaerker at
holde kvaliteten, siger Nis Peter Nis-
sen fra Grgn Informtion

- Men man ma anerkende, at de
“okologiske” frisorer gor et forsog.
De fir trampet en sti, som kan vise
sig at blive farbar for andre, siger
Nis Peter Nissen fra Grgn Informati-
on.
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Oplevelsen fra OZ side har veeret, at
Gron Informations fokusering pa
produkter og deklarationer har veeret
en for ensidig betragtning. OZ
gnsker at initiativet bliver betragtet
mere i sin helhed. F. eks. med hen-
syn til hvilken miljebelastning de
forarsager sammenlignet med en
traditionel frisgrsalon.

ARBEJDSMILJQET

Indehaverne kan maerke en stor for-
skel pa deres arbejde i den gkologi-
ske frisar og deres tidligere job hos
almindelige frisarer. Nu har de ikke
leengere problemer med udsleat pa
heenderne og hovedpine pa grund af
kemiske stoffer eller stev fra blandin-
gen af farver. Bade indehaverne selv
og kunderne saetter meget pris pa, at
der er et godt indeklima i salonen.
Der fulgte et stort ventilationssystem
med butikken, som det ikke er ngd-
vendigt for dem at bruge.

- Det sparer jo ogsa lidt energi,
tilfejer Bettina.

Arbejdstilsynet har i begyndelsen af
projektet vist interesse for erfaringer-
ne fra OZ, men har ikke henvendt
sig siden. For nylig klippede lvan
Frederiksen en medarbejder fra
Arbejdstilsynet, og han fik ved den
lejlighed papeget de positive resulta-
ter.

GOD FORMIDLINGSINDSATS

En stor styrke er indehavernes evner
til markedsfering, og det er et omra-
de, de har brugt megen energi pa.
Det er sket gennem artikler i dame-
blade, fagblade, og i avisartikler.
Desuden har de holdt opleeg om
deres koncept pa Reklameskolen og
pa Frisgrskolen. Pa Reklameskolen
blev de preesenteret som dem, der
havde alle odds imod sig og alligevel
klarede skaerene.

Nar de er ude blandt de unge fri-
sgrer, fornemmer de meget stor
interesse for det miljgmaessige. De
unge er meget interesserede og stil-
ler mange spergsmal. Mange fri-
sgrer henvender sig til butikken for
at hgre om initiativet.

Indehaverne sgrger for at veere med i
forskellige happenings. Sidst deltog
de i den kabenhavnske kulturnat,
hvor der var modeopvisning med
gkologisk tgj i Milje- og Energimini-
steriet. Her havde OZ ordnet model-
lernes har, og OZ blev neevnt under
modeopvisningen.

Der er hele tiden formidlingsarbejde
at lave, og sammen med arbejdet i
salonen har indehaverne nok at se
til.

- Vi ligger ikke pa den lade side,
artiklerne bliver som regel skrevet
efter kl. 10 om aftenen. Tiden foles
anderledes, nir man er selvstaendig.
Det foles ikke helt som at vaere pa
arbejde — vi skal jo bare lige ordne
det her!

Indehaverne har for nylig skrevet en
artikel om deres koncept i et blad,
som blev omdelt til alle frisgrer.

- Vi sidder ikke her med en hemme-
lighed. Vi praver bare at gore det sa
okologisk som muligt, og hvis andre
frisorer vil hore, hvordan vi gor det,
sd kan de til enhver tid fa noget af
vide om det, fortzller Bettina Eifos.

For nylig har indehaverne hjulpet en
anden gkologisk frisgr i gang i
Kgbenhavns centrum. De hjalp hen-
de med deres viden om forskellige
produkter og leveranderer.

- Der er vi meget dbne, vi ser hende
ikke som konkurrent. Jo flere vi er til
at seelge budskabet, des bedre. Vi
skal ogsa vare flere miljobevidste
aftagere af frisorprodukter, hvis vi
skal flytte de store leverandorer, for-
teeller Bettina Eifos.



Om hjeelpen fra OZ forteeller indeha-
veren af den gkologiske friser Zenz,
Anne-Sophie Villumsen:

- De har varet helt enormt hjeelp-
somme. Det var ud over det almin-
delige. Jeg laeste en artikel om dem i
Alt for Damerne, og blev meget
interesseret i ideen. Da jeg kom ind
forbi salonen, var de var meget imo-
dekommende, og de gav mig nok
det sidste skub til at blive selvstaen-
dig, ekologisk frisar. Nu modes vi
jeevnligt og udveksler erfaringer. En
af de ting, vi taler om, er at lave en
mappe over alle produkterne og
leverandererne, som vi kan give til
andre frisorer, der onsker at blive
okologiske. Desuden har vi talt om
at tage ud sammen og holde fore-
drag, slutter Anne-Sophie Villumsen.

Hendes motivation for at blive gko-
logisk friser udsprang af hendes
interesse for det gkologiske og det
alternative. Da hun arbejdede som
almindelig frisgr, havde hun det
sveert med at hzelde en masse kemi-
kalier ud i kloakken hver dag. Det
harmonerede ikke med hendes livs-
stil.

HVAD VAR DER SKET UDEN
DeN GR@NNE JOBPULJE?

Pa det spgrgsmal svarer indehaver-
ne, at de nok havde startet en gkolo-
gisk frisgr ude pa en af “broerne”,
altsa med en mindre central belig-
genhed. Den havde efter deres
mening ikke faet neer den samme
start, men var maske over en laenge-
re arraekke ar blevet rentabel. Den
samme indsats pa formidlingssiden
havde de formentlig ikke kunne gen-
nemfgre uden stotten. En del af stot-
ten fra Den Grenne Jobpulje var gre-
meerket til markedsfering.

Det er CASA's vurdering, at der er
kommet et interessant projekt ud af
stotten til OZ. Virksomheden ser ud
til at veere gkonomisk rentabel efter
to ar. De to indehavere havde uden
hjeelpen fra Den Grgnne Jobpulje
formentlig alligevel startet en tilsva-
rende virksomhed, men overlevelses-
chancerne havde veeret mindre. | for-
hold til det miljgmassige og
arbejdsmiljsmaessige tyder meget pa
at salonen gor en forskel sammen-
lignet med en almindelig frisor, der
typisk har et stort forbrug af kemiske
produkter. De arbejdsmiljgmaessige
forbedringer kunne med fordel spre-
des til den gvrige branche og forbru-
gerne.

Ifalge projektansegningen havde
indehaverne forventet at kunne
ansaette en medarbejder. Det er ikke
sket, selv om de i travle perioder har
vaeret teet pa at gore det. De vil forst
have sikkerhed for indtaegterne.

Projektet har demonstrationsveerdi,
og indehaverne har veeret gode til at
dele ud af deres erfaringer. For
eksempel har de hjulpet en anden
friser med at starte en gkologisk fri-
sgrsalon i Kebenhavns Indre by.

TITEL:
DEN @KOLOGISKE FRIS@R OZ

TiLskuD:
I ALT 591.343 KRONER

PROJEKTTIDSPUNKT:
1999-2000
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GLADE REGNORME
OG MINDRE KEMI | ODDER
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Den @kologiske Haves Hjemmeservice i
Odder tilbyder alt i gkologisk hjemme-
service fra havearbejde til renggring.

Der laegges vaegt pa paent arbejde og sund
gkonomi i sammenhang med sundhed,
trivsel og miljg. Men udviklingen gar lang-
sommere end forventet. Spargsmalet er,
om der nok salg i visionerne — eller om

visionerne er til salg.



BZREDYGTIG HJEMME-
SERVICE | ODDER

Den Grgnne Jobpulje har givet til-
skud til Den @kologiske Haves
Hjemmeservice.

Den @kologiske Haves Hjemmeser-
vice har set en mulighed for at tilby-
de gkologisk hjemmeservice, og
samtidigt ensker virksomheden at
bidrage til, at hjemmeservicejob
ogsa kan blive attraktive og udviklen-
de. Den sociale dimension har en
stor plads i den lille virksomhed, der
salger gkologisk hjemmeservice af
enhver art, men med hovedvaegten
pa havearbejde og rengaring. |
ansggningen til Den Grenne Jobpul-
je blev det formuleret som at skabe
arbejde, der passer til de ledige — og
ikke det omvendte.

- Der er normalt meget hardt arbejde
i hjemmeservice, fortaeller lederen af
Den @kologiske Haves Hjemmeser-
vice, Mette Dalbro om arbejdsmil-
joet. - De fleste har ringe indflydelse
pd deres arbejde, og det er ensomt,
fordi der mangler kollegaer og til-
knytning til en arbejdsplads. Det har
givet andre hjemmeservicevirksom-
heder problemer med rekruttering af
nye medarbejdere og betyder, at
mange hjemmeservicevirksomheder
er en-mandsvirksomheder.

Det er gkologisk hjemmeservice,
man keber i Den @kologiske Haves
hjemmeservice. Det betyder blandt
andet, at renggringen klares med
fiberklude neesten uden brug af
renggringsmidler og med lavt vand-
forbrug. | haverne anvendes ikke
kemiske midler og kunstgedning, og
ukrudt bekaempes pa alternative
mader — f. eks. med et bunddakke af
flis, kompost eller planter.

Gennemsnitsalderen er forholdsvis
hgj i hjemmeservice-virksomheden.
Der blev fra starten satset pa de 4o0-
60 arige ledige, fordi de har mange
erfaringer og har vanskeligere ved at
finde beskeeftigelse. Gruppen passer
ind i hjemmeservice-nichen, fordi de
vurderes at vaere stabile, omhyggeli-
ge og har erfaringer. Ifalge analyser i
Erhvervsfremmestyrelsen afviger
virksomheden her fra den typiske
hjemmeservicevirksomhed, som
typisk beskaeftiger yngre mennesker
(Erhvervsfremmestyrelsen, 2000).

En aflegger af Den @kologiske Have
Hjemmeserviceordningen er en
aflegger af Den Bkologiske Have i
Odder. Den gkologiske have er Dan-
marks sterste gkologiske demonstra-
tionshave med et areal pa 78.000
m2 . Den Bkologiske Have har siden
1991 udviklet sig fra en plgjemark til
et besggs- og videnscenter med
12.500 besggende i 1998. Haven var
oprindeligt en del af Landsforenin-
gen for Praktisk @kologi, men blev i
1999 en selvejende institution.
Haven har mange aktiviteter, som
kan samles i et firklover under 4
overskrifter.

« Turisme og landscenterfunktion:
Her tages imod havens 12.500
besggende, men der er ogsa mere
udfarende aktiviteter som arrange-
menter, foredrag, rundvisninger og
konsulenttjenester.

« Aktivering og uddannelse: Den
Dkologiske have fungerer som et
jobtreenings — og praktiksted for
ledige i aktivering. Desuden er der
tilknyttet en kursusvirksomhed.

« Udviklingsprojekter: Den Grgnne
Guide for Odder og for Arhus Amts
institutioner har kontor her.

« Den @Bkologiske Haves Hjemme-
service: Tilbud til private om gkolo-
gisk hjemmeservice — og til private
virksomheder pa almindelige oko-
nomiske vilkar. Hiemmeservicede-
len begyndte i 1998.

Indteegterne til haven kommer fra
salg til private og det offentlige. Den
private indtaegt stammer primaert fra
entreindtaegter fra de besggende og
fra salget i hjemmeserviceordningen.
Den offentlige indtegt stammer pri-
meert fra jobtraeningsordningen i
samarbejde med Odder Kommune
og fra hjemmeserviceordningen. Der
er gkonomisk set vandtaette skodder
mellem hjemmeservicevirksomhed-
en og resten af Den @kologiske
Have. Dertil kommer tilskuddet til
den grenne guide, tilskuddet fra Den
Grgnne Jobpulje, samt deltagelse i
diverse projekter — herunder ogsa
EU-socialfonds projekter. Desuden
bakkes aktiviteterne op af frivillige,
som hjeelper til i arbejdsweekender
og ved arrangementer. Den @kologi-
ske Have beskeeftigede i alt 17 ansat-

te i1999.

HAVEN SOM ST@TTE OG
REKRUTTERING FOR
VIRKSOMHEDEN.

Det hele haenger sammen i den gko-
logiske have. Odder Kommune og
AF sender Igbende ledige i job-
traeningsforleb / aktivering pa op til
1 ar i haven. Elin Kyhl Svendsen vur-
derer, at op mod 30 ledige kommer
igennem haven om aret. Det giver
basis for at passe haven pa et hgjt
niveau, og samtidig finde passende
og udfordrende opgaver til alle.

- Det er velegnet til skinejob, fordi
her er muligheder for et rummeligt
arbejdsmarked. Den okologiske have
kan bruge de ressourcer, folk kom-
mer med. Er du for eksempel god til
at bage — sd bag. Brodet kan vi seel-
ge i cafeen til besogscentret, forteel-
ler Elin Kyhl Svendsen
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Jobtreeningsforlgbene giver haven
mulighed for at finde egnede kandi-
dater til hjemmeservice-delen, sa der
er mulighed for at tilbyde rigtig, ved-
varende beskeftigelse til de ledige.
Alle de ansatte i hjemmeservice-virk-
somheden har veeret i jobtraening i
haven i op til et ar. Det har givet
mange af de feerdigheder og den
viden, der skal til for at tilbyde gkolo-
gisk hjemmeservice. | perioder med
lav efterspargsel — eksempelvis vin-
termanederne — har det vaeret muligt
at fa de ansatte pa et dagpengebe-
rettiget kursus i Den @kologiske
Have.

ER DER KUNDER NOK?

Ved virksomhedens start var det Den
Dkologiske Haves fornemmelse, at
der var masser af kunder — ogsa fle-
re end de eksisterende firmaer kun-
ne klare — bl. a. fordi der er mangel
pa kvalificeret arbejdskraft. Der blev
dog ikke gennemfart nogen decide-
ret undersggelse af markedet i form
af eksempelvis antal haver i Odder
eller antal boliger med en tilstraekke-
lig indteegt. Udgangspunktet var de
officielle tal fra Erhvervsfremmesty-
relsen om hvor mange, der fik hjem-
meservice i Odder.

Kunderne er udearbejdende, yngre
mennesker, der gnsker at fa gjort
rent, og eldre mennesker der ikke
leengere selv magter at passe have.
Pa landsplan viser analyser fra
Erhvervsfremmestyrelsens , at 28
procent af opgaverne er renggrings-
opgaver, og 36 procent er i haverne.
De resterende 36 procent er bl.a. vin-
duespudsning. Efter et ars virke var
der i september 1999 195 kunder.
Heraf 40 faste rengeringskunder og
5o faste haver. Antallet af kunder er
ueendret i 2000, men opgaverne er
blevet feerre. Nogen kunder henven-
der sig kun en gang om aret — andre
er faste en gang om ugen.
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Der er dog ingen tvivl om, at der
skal flere kunder til — ogsa gerne
virksomhedskunder, hvis virksom-
hedens sociale malsaetninger skal
nas og arbejdspladserne bevares.
Mette Dalbro vurderer, at virksom-
heden har en markedsandel pa
omkring 15 procent og hvis det
oprindelige mal pa 22 ansatte skulle

nas ville en markedsandel pa 40 pro-

cent i Odder vaere ngdvendig. Det er
ikke realistisk, men Mette Dalbro
mener dog godt, at virksomheden
kan vokse lidt mere, seerligt i det
sydlige Arhus.

Den @kologiske Haves Hjemmeser-
vice har en stgrre andel renggrings-
opgaver end det typiske billede pa
landsplan.

- Dkonomisk set er de faste
rengoringsopgaver det bedste for os,
for der er mindst spildtid til bl.a.
transport, fortaeller Mette Dalbro.

@konomisk er det fint, men Birgitte
Hoffmanns rapport for 1999 viser
ogsa, at de ansattes primaere inter-
esse og lyst ligger i havearbejdet.

DEN @KOLOGISKE
HJEMMESERVICE ER
EN STOR VIRKSOMHED

Der er i dag 6 ansatte i virksom-
heden. | 1999 var der g ansatte, men
en nedseettelse af hjemmeservicetil-
skuddet fra 50 procent til 35 procent
beted faerre job. De ansatte er dog
ikke alle pa fuld tid — omregnet til
fuldtidsstillinger var der maksimalt

4,5 ansatte i 1999.

Der er stadig et paent stykke til det
oprindelige mal om at skabe 22 vari-
ge arbejdspladser i virksomheden.
Men set i sammenhaeng med det
generelle billede for hjemmeservice-
virksomheder er Den @kologiske
Haves Hjemmeservice en pant, stor
virksomhed. | 1999 omsatte 1.313
hjemmeservicevirksomheder i gen-
nemsnit for 231.000 kroner og havde
1,8 ansatte. Regnskabet for Den
@kologiske Haves hjemmeservice
viste en omsaetning pa 890.000 kro-
ner i 1999 og en forventet omsaet-
ning pa 750.000 kroner i 2000.

Malet p4 22 ansatte blev sat, fordi
det ville give mulighed for at aflenne
en leder pa fuld tid, der kan lgfte
virksomhedens sociale ambitioner,
samtidigt med mere saedvanlige
ledelsesopgaver som de gkonomi-
ske, markedsmaessige og organisato-
riske.

LEDELSE

Nar medarbejderne er betalt, er der
omkring 30 kroner tilbage pr. time til
spildtid, administration, redskaber,
arbejdstgj, forsikringer, reparationer,
husleje, efteruddannelse, karsel,
revision etc. Med kun 6 ansatte er
lederen, Mette Dalbro, derfor ngdt til
at bruge op mod 60 procent af sin
tid pa hjemmeserviceopgaver hos
kunderne for at tjene pengene hjem.
Det giver feerre ressourcer til at spin-
de det sociale net omkring de ansat-
te, som var den oprindelige ide med
hjemmeservicevirksomheden.



De fa ressourcer, der kan laegges
uden for arbejdet hos kunderne, skal
udnyttes til det yderste, hvis de soci-
ale mal skal nas. Birgitte Hoffmann,
DTU evaluerede projektet i septem-
ber 1999, og det var netop hendes
pointe, at den ledelsesmeessige side
af virksomheden skal styrkes. Mette
Dalbro har siden vaeret pa kurser i
Teknologisk Informations Center
(TIC) af en dags varighed, men det
har ikke veeret muligt at fa plads til
mere efteruddannelse.

TIC Arhus har oprettet en “Hjemme-
service-klub” som tilbud for hjem-
meservicevirksomhederne. Blandt de
500 virksomheder mgder 8-10
regelmaessigt op, og Den Bkologiske
Haves Hjemmeservice er med hver
gang, ifelge virksomhedskonsulent i
TIC, Per Hgj Jorgensen. Mette Dal-
bro er uddannet gartneritekniker, og
i uddannelsen indgik et halvt ars kur-
ser i arbejdsledelse og regnskabs-
fering. Derudover har hun et 1 ars
kursus i informatik bag sig. Lenregn-
skaber o.s.v. tager Den @kologiske
Have sig af.

SALG ELLER VISIONER?

Det har ikke vaeret vanskeligt at finde
kvalificerede medarbejdere — men
det har veeret vanskeligt at skabe
den gnskede sociale basis, da virk-
somhedens veekst har vaeret lang-
sommere end forventet. Virksomhe-
den har endnu sveert ved at fa bade
okonomien og de sociale visioner til
at heenge sammen.

Birgitte Hoffmann, DTU, evaluerede
projektet i 1999 og en af hendes
konklusioner var, at ideen er god,
men det haenger ikke s& godt sam-
men. ldeen om at skabe nye arbejds-
pladser er god, men af hensyn til
okonomien har det vaeret ngdven-
digt at skaere i det sociale element.
Birgitte Hoffmann skriver, at de
ansatte oplever, at det er i orden, at
arbejdet bliver mere effektivt, men
det at det sociale element og forbin-

delsen til Haven svaekkes er proble-
matisk (Hoffmann, 1999). Spergs-
malet er, om bade gkonomi og visio-
ner haeenger sammen i det lange lgb?

- Vi kommer ikke til at give keb pa
visionerne — men vi er nok blevet
mere realistiske, erkender Mette Dal-
bro. Hun er overbevist om, at det
gkologiske element nok skal beere i
det lange lgb.

- Men ogsa det sociale element kan
holde sig, fordi den enkelte medar-
bejder har stor indflydelse pa
arbejdspladsen. Medarbejderne foler
sig solidariske og som en del af fir-
maet, der er stor motivation og
arbejdsglaede. Det falles sociale lig-
ger nok lige sé meget i fritiden og i
samveeret pa kurser.

- Den @kologiske Haves Hjemme-
service kan godt blive storre — men
sd er det nedvendigt at sprede sig
mere geografisk, siger virksomheds-
konsulent i TIC Per Hgj Jorgensen.

- Der er gode muligheder i Arhus
blot 25 kilometer vaek, og her vil de
uden problemer kunne fordoble
omsatningen. Det er dem med et
godt koncept, der kan overleve i
branchen. Og Den @kologiske
Haves Hjemmeservice er en meget
spandende virksomhed. Tiden er
helt rigtig til en virksomhed, der
kores sadan. Der er gehor i marke-
det og det er nu muligheden er der.
Veaekst betyder, at lederen skal skifte
fokus fra gkologien og det sociale til
strategisk leder for en voksende virk-
somhed. Det vil kreeve nye former
for overvejelser.

- Det er learning-by-doing i samar-
bejde med radgivere og god plan-
leegning, fastslar Per Hgj Jorgensen.
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DEN DANSKE DESIGNPRIS TIL
DET GRONNE ELEMENT
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Pilebyg’s stajskeerm “Det Gronne
Element®"” har i ar 2000 modtaget

Den Danske Designpris for bedste produkt-
design i offentlige rum. Stejskaerme betrag-
tes normalt som et ngdvendigt onde.

En designpris til netop det gronne element
har, ifelge informationsansvarlig og med-
ejer Vibe Gro fra Pilebyg, givet stor omtale,
og ordrebogen er blev fyldt hurtigere end

nogensinde for.



EKSEMPLARISKE ST@)SKARME
FRA PILEBYG

Pilebygs vigtigste produkt er stgj-
skermen Det Grgnne Element®.
Det Grgnne Element® er opbygget i
elementer bestiende af tetsiddende
pilestammer (salix), der lukker sig
som en “sandwich” omkring en ker-
ne af RockDelta®, som er lavet af
mineral stenuld. Nar stojskeermen er
plantet bliver den bogstavlig talt til
en gron hak — med stgjdeempende
egenskaber.

Stgjskeerme designet i Det Grenne
Element® er, sammenlignet med
markedets ovrige stgjskaerme, unik-
ke i deres konstruktion og fremto-
ning og blev i juni maned belgnnet
med Den Danske Designpris 2000.
Den mest fremtreedende stojskaerm
rejst i foraret 2000 var en 150 meter
lang streekning ved Hoarsholm Golf
A/S langs med Istergdvejen. Denne
stajskaerm vil blive optaget i Vejrdi-
rektoratets eksempelkatalog over
stgjskaerme.

Den Grenne Jobpuljes tilskud pa
616.900 kroner var startskuddet til
projektet. Det samlede projekt var en
starre succes end forventet med
starre udgifter og omkostninger til
folge.

PILEBYG ETABLERET
PA MARKEDET

- Det gér godt. Vi er ved at vaere
etableret pg markedet. Omszetnin-
gen for naeste dr er naesten i hus
allerede nu, og vi har udviklet endnu
en stojskaerm, som i modsaetning til
det gronne element kan produceres
hele dret rundt og udligne sason
udsving. Den nye stojskaerm kraever
mindre vedligeholdelse, forteeller en
glad Vibe Gro fra Pilebyg.

DESIGN PRIS ET
SKULDERKLAP

- Designprisen har betydet meget for
os. Designprisen er en anderkendel-
se af vores produkt og vi er i fint sel-
skab, siger hun og fortaeller om,
hvordan de modtog prisen i selskab
med dir. Flemming Lindelgv fra Car-
Isberg og dir. Henrik Hassenkam fra
DSB.

- Vores erfaring er, at det betyder
kolossalt meget internt i virksomhe-
derne, og det giver naturligvis en pr-
effekt udadtil. Det er et skulderklap
til virksomheden, der er udvalgt
blandt mange virksomheder. Det
raeekker langt ud i fremtiden. Jeg
synes det er flot, at et sa alternativt
og nyt produkt fr prisen, siger sou-
chef i Dansk Design Center, Brigitta
Capetillo.

| folge Vibe Gro gar det sa godt for
Pilebyg, at det er sveert at folge med
i produktionen, og virksomheden
holder lidt lav profil med markeds-
foringen.

- Vi er bange for ikke at kunne levere
til kunderne. Der er jo tale om bzere-
dygtig produktion og vi kan ikke bare
trykke pa den rede knap og oge
vaeksten. Det tager tid med 2 ér fra
stikling, til radvaren er parat, siger
hun.

Pilebyg out-sourcer i hgj grad det
praktiske arbejde, men den direkte
beskaftigelseseffekt holder.

Det Grgnne Element er udviklet i
samarbejde med Rockwool firmaet
RockDeltat.

- Vi har vaeret glade for samarbejdet,
som serligt det forste ar gav en
spandende erfaringsudveksling —
men siden da har vi arbejdet meget
selvstendigt. En stor fordel ved
Rockwool er den blastempling og
troveerdighed det giver at komme i
anerkendte omgivelser — pd samme
made som Den Danske Designpris
gor det. Det giver et moralsk rygstod
og goodwill, forteller Vibe Gro.

Hun fortaeller, at man skal se sig for,
nar man velger en samarbejdspart-
ner. Et tidligere samarbejde med en
stor leverander om et andet pilepro-
dukt, “En Pileverden”, faldt til jor-
den, og den store leverander kunne
hurtigt tilbyde et tilsvarende produkt
i konkurrence med Pilebygs.

- Man skal se pd moralen hos den,
man samarbejder med, anbefaler
Vibe Gro.

- Rockwool har en stor status i det
danske samfund og bestraeber sig pa
at opfare sig ordentligt. Det er deres
slags man skal have kontakt til, siger
hun, og understreger, at uanset hvad
skal man sikre sig ordentligt og have
sin egen advokat med.
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LANGSOM VAKST FOR
OKOLOGISKE TEKSTILER
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Tinta designer gkologiske tekstiler og fik
750.000 kroner i tilskud fra Den Gragnne
Jobpulje til produktudvikling og markeds-
foring. Men selvom omsaetningen er steget,
ma Tinta erkende, at vaekst tager tid.

Den direkte jobeffekt er derfor udeblevet.
Men en stigende omsaetning giver hab

om vaekst og indirekte beskeftigelse hos

underleverandgrer.



TINTA LAVER @KOLOGISKE
TEKSTILER

Tinta har eksisteret siden 1988 som
et enkelt-kvindes tekstildesignfirma,
ejet af Hanne Sall. | 1995 begyndte
firmaet en produktion pa basis af
certificerede gkologiske varer. Firma-
et har siden udviklet og markedsfort
en reekke produkter inden for
gulvtaepper, mabelstoffer, gardinstof-
fer, sengelinned og handklaeder. Med
et tilskud pa 750.000 kroner stottede
Den Gronne Jobpulje Tintas arbejde
i 11/2 &r med produkt- og markeds-
udvikling.

Tinta vil gerne producere produkter
af hgj kvalitet, som har eestetisk og
fysisk mulighed for et langt liv.
Sadanne produkter modvirker brug-
og-smid-vaek kulturen, som er res-
sourcekraevende.

DE F@RSTE ARS ERFARINGER

Det er kendetegnende for Tinta, at
det er vanskeligt af finde gode leve-
randgrer. Det kreever et ret stort net-
vaerk at fa produktionen til at glide
mellem de forskellige led. Desuden
er startomkostningerne ved en ny
produktion dyr — det koster penge at
saette veeven op. Det geelder derfor
om at selge mange meter, nar forst
produktionen er besluttet.

De farste ar har givet flere leererige
erfaringer. Tinta’s vurderer, at salget
forst og fremmest afheenger af godt
design. Dkologi eller ej betyder ikke
den store forskel, for det er designet,
kunderne vil betale for. En anden
leererig erfaring er, at det er vanske-
ligt at finde de rigtige medarbejdere.

Det kreevede tid at vejlede de to
ansatte, og der skulle overfgres
meget information til seelgeren, som
ikke kendte lige netop Tinta’s niche.
Efter 7 maneders arbejde havde sal-
geren ikke preaesteret et overbevisen-
de salg, og Tinta var ngdsaget til at
afskedige vedkommende igen. Han-
ne Salls mand har, efter aftale med
Den Grenne Jobpulje, veeret ansat
som szlger pa halv tid.

Formelt set afsluttede projektet og
tilskuddet fra Den Grgnne Jobpulje i
juni 2000 — men Tinta lever og
arbejder videre.

SKUFFENDE BESKAFTIGELSES-
EFFEKT — OG DOG.

Tintas forventede ved projektets
afslutning at kunne beholde den ene
af de to stillinger, som blev oprettet
som led i projektet. Der er dog ingen
fastansatte, men arbejdet udferes af
en freelance bogholder, sekreteerser-
vice og en freelance teknisk designer.
Tintas omsaetning er steget fra
7-800.000 kroner i 1998 til en for-
ventning om 2.8-2.9 millioner i ar
2000. Omsetningsfremgangen bety-
der, at der skabes job hos underleve-
randgrer, men den direkte effekt er
her svaer at gare op.

NAR DEN STORE ORDRE
KOMMER

- Ndr omsaetningen stiger, bliver lik-
viditet et stort problem — nér den
store ordre kommer, gér der tid, fra
produktionen settes i vaerk, til beta-
lingen kommer. Det kreever store
udlaeg — og hvad nu hvis kunden
ikke vil betale alligevel eller ikke vil
modtage varen? Store udlaeg og traek
péd kassekreditten kraever tillid fra
banken. Vakst kraever soliditet, for
selv om banken er talmodig og risi-
kovillig, er der greenser for, hvor lang
tid den tror p4 bld ojne alene, forteel-
ler Claus Sall.

Mere i kapital i ryggen kan vaere en
mulighed, men Tinta har ogsa gode
erfaringer med at alliere sig med en
radgiver — er revisor — som banken
kender og har tillid til. At fa den rigti-
ge radgiver med i banken er et godt
veerktgj, nar der kraeves likviditet.

NYE PARTNERE PA VEJ?

Hvis veaeksten fortseetter i det kom-
mende ar vil det muligvis vaere ngd-
vendigt at professionalisere driften
yderligere og maske danne et
anpartsselskab med Hanne Salls
bror. Et anpartselskab kunne tilfore
nedvendig kapital ved veekst. Han er
selv iveerksaetter og har skabt en
virksomhed med 130-140 ansatte og
har med en MBA (Universitetsgrad i
Business Administration) den teore-
tiske ballast pa plads
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DEN RIGTIGE RADGIVER

Diskussionerne og radgivningen fra
Hanne Salls bror har stor betydning.
Claus Sall fortzeller, at hverdagen i
Tinta typisk er for travl til at sette
sig ned og taenke i strategi. Hanne
Salls bror er et eksempel p3, at kan
man fa den rigtige med- og modspil-
ler, der kan veere en hjaelp til at fa
overblik. Sparringen har medvirket
til, at Tinta har lavet regnskabsanaly-
ser af virksomhedens vilkar for over-
levelse og veaekst. Analyserne viste
blandt andet, at metervarer til mab-
ler og postordrersalg ikke var lgns-
omt. Der var alt for mange omkost-
ninger i forhold til udgifterne. Det er
skaret fra og har kostet en halv stil-
ling. Tinta satser nu pa taepper og pa
ordreproduktion, hvor indsats og
omsatning star i et rimeligt forhold.

Analyserne har ogsa betydet, at Tinta
nu arbejder malbevidst pa at fa pro-
duktionen sat pa skinner og effektivi-
seret ved at skaere ned pa sideom-
kostninger — f.eks. transport eller
messer. Det giver bedre plads til
kundekontakten, som er vigtig for
Tinta.
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UDVIKLING OG
VAKST TAGER TID

Vaeksten tager tid, fordi salget af pro-
dukter skal baseres pa designoplaeg.
- Det kraever lang tillidsopbygning at
skabe ordrer med storre virksomhe-
der. De store udenlandske postor-
drevirksomheder laver typisk deres
kataloger lang tid i forvejen. Det er
er afgorende for dem, at katalogva-
rerne ogsd kommer pa hylderne, og
det kreever tillid til underleve-
randorerne, forteller Claus Sall.

Det er Tintas erfaring, at det kan
vare op til et ar for der kommer en
ordre.
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Center for Alternativ Samfundsanalyse (CASA) har skre-
vet dette heefte om projekter, der bade skaber beskaefti-
gelse og et bedre miljg.

Hensigten er pa den ene side at evaluere projekterne og
pa den anden side at give Den Gragnne Jobpulje, bevil-
lingsmodtagere og kommende ansggere, mulighed for at
kigge projektmagerne over skulderen: Hvad gik godt —
hvad gik skidt? Hvad skal jeg passe p4, og hvordan kan
det gores bedre?

Heeftet er skrevet som led i CASAs evaluering af Den
Grgnne Jobpuljes aktiviteter fra 1997-2000. Der er plan-
lagt flere heefter, der hver iseer behandler et bestemt tema
omkring granne job. | forste omgang udgives i 2001:

« Innovative virksomheder med grgnne job
« Sociale aspekter i granne job
- Bkologiske fadevarer giver granne job

Den Grgnne Jobpulje statter projekter, der fremmer gron
beskeftigelse ved at skabe nye arbejdspladser inden for
miljsomradet. Puljen har lagt veegt pa at stotte nyskaben-
de miljgprojekter.

Den daglige administration af jobpuljen varetages af
Det Grgnne Sekretariat i Miljgstyrelsen.




