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Problemformulering:  Då litteraturen och forskningen är begränsad inom ämnet 

kundnytta i partneringprojekt, väcktes intresset att genomföra 

en empirisk studie om ämnet. Det har inte visat sig vara 

lämpligt att genomföra detta mot en specifik fråga eller ett 

problem då den befintliga informationen behandlar teori och 

tillämpningar av partnering, inte kundnytta. 

 

Syfte:  Med hänsyn till ovanstående problematik syftar denna uppsats 

till att beskriva hur olika parter, kopplade till 

partneringverksamhet i Sverige, upplever vilka arbetssätt och 

faktorer som maximerar kundnyttan i ett partneringprojekt. 

 

Metod:   En kvalitativ metod där sex personer intervjuades, kopplade 

till partneringverksamhet i Sverige. Intervjuerna är 

semistrukturerade och anpassade till varje enskilt 

intervjuobjekt.  

 

Slutsatser:  De viktigaste slutsatserna som besvarar syftet är: 

 Förstå kundens affär  

 Välj ersättningsform baserat på grundlagt tillit och 

projekttyp 

 Alla parters samlade kunskaper ger rätt förutsättningar för 

beställaren att fatta rätt beslut 

 Avsaknad av gemensamma välutvecklade digitala 

hjälpmedel 

 Ta beslut i rätt tid 

 Referensytor och egenslutkontroller istället för 

besiktningsman 

 

Nyckelord:  Partnering, kundnytta, byggbranschen, erfarenhetsåterföring,

  Skanska





Abstract 
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Problem:  The literature and research is limited in the subject costumer 

value in partnering projects. This contributed to the interest to 

perform an empirical study on the topic. It has not been shown 

to be appropriate to implement this on a specific issue or 

problem, when the available information deals with the theory 

and applications of partnering, not customer value 

 

Purpose: Given the above problem this papers purpose is to describe 

how the various contractors and clients, associated with 

partnering activities in Sweden, experiencing the work and 

factors that maximize customer value in a partnering project. 

 

Method:  A qualitative method where six people were interviewed, 

related to partnering activities in Sweden. The interviews are 

semi-structured and adapted to each interviewee. 

 

Conclusion:  The most important conclusions that answer the purpose are: 

 Understand the customers business 

 Choose a form of compensation based on founded trust and 

project type 

 All parties combined knowledge provides the right 

conditions for the customer to make the right decision 

 Lack of common well-developed digital tools 

 Make decisions at the right time 

 Reference Surfaces and own final checks instead third 

party inspector 

 

Keywords:  Partnering, costumer value, construction industry, experience

  feedback, Skanska 
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1 Inledning 

 

I detta kapitel beskrivs examensarbetets bakgrund och problemformulering. Vidare i 

kapitlet kommer även syfte, mål och avgränsningar att presenteras. Avslutningsvis 

kommer en nulägesbeskrivning som presenterar uppdragsgivaren. 

 

 

1.1 Bakgrund 

 

Kedjan är aldrig starkare än den svagaste länken. Ett uttryck som de flesta känner till 

och håller med om. Men vad händer om alla länkar istället för att sitta på rad satt 

bredvid varandra och var infästa i samma punkt? Kapaciteten blir vad de sammanlagda 

länkarna kan bära tillsammans och inte den svagaste länken. Byggbranschen kan 

traditionellt sett beskrivas som kedjan där varje länk representerar en part i ett 

byggprojekt. För att uppnå den mer fördelaktiga formen där alla arbetar tillsammans 

har samarbetsformen Partnering utvecklats.  

 

Ett flertal definitioner av termen partnering har föreslagits. I denna uppsats kommer 

Skanskas beskrivning av partnering användas som definition. 

 

”Partnering är en strukturerad samarbetsform, där byggherren, 

konsulterna och entreprenörerna gemensamt löser en bygguppgift, baserat 

på ett öppet och förtroendefullt samarbete där allas yrkeskunskaper 

kompletterar varandra genom projektets alla skeden” (Skanska, 2012) 

 

De gamla arbetssätten är inte bara ineffektiva ur tidssynpunkt men även en drivkraft till 

att göra ett sämre jobb för att spara in pengar. Detta leder i sin tur till en sämre produkt 

för kunden. Eller problematiken som Fernström beskriver; 

 

”Idag, med lågkonjunktur, får man lätt in 10-20 anbud på varje projekt och 

den som vinner anbudet har på sin höjd en nollkalkyl. När man sedan börjar 

bygga måste man ta igen lönsamheten någonstans och då börjar man tulla 

på kvaliteten, d.v.s. byggherren får minsta möjliga standard, eller om inte det 

räcker får man ta till andra genvägar eller extrafakturor/ÄTA listor för att 

rädda sin affär.” (Fernström, 2011)   

 

Detta är något som genomsyrar branschen. Redan i Allmänna bestämmelser (AB) som 

ska vara det standardavtal och regelverk som reglerar branschen nämns det i kapitel 1 § 

4 att det ska utföras enligt den billigast möjligast metod vid motstridiga uppgifter. Vilket 

betyder att om något i projektering blir fel så kommer det felet att byggas in. Alternativt 

bli en extrakostnad för kunden i form av en ÄTA.  
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Genom partnering som bygger på kommunikation skulle felet redan i ett tidigt skede 

kunna upptäckas och rättas till för att minska kostnaderna. (Fernström, 2013) 

 

Vad måste göras för att ändra detta? I en artikel från 2005, skriven av arkitekten Eva 

Gabrielsson, med rubriken ”Kundnytta skulle gynna byggsektorn” förklarar hon att 

kunderna inom byggsektorn alltmer frågar vad de egentligen betalar för. Hon hävdar att 

om Volvo producerade sina bilar med byggsektorns arbetsorganisation skulle en vanlig 

bil kosta fem miljoner kronor. För att ändra detta måste byggsektorn fokusera på 

kundnyttan och inte själva byggnaden. Det finns mervärden att bygga in än bara 

materialet i ett projekt och mycket kostnader att spara. Ett svenskt bostadsprojekt som 

arbetar hårt och sköter problemen väl kommer att spara in ca 20-25% mot kalkylerad 

slutkostnad. Ett partneringprojekt i England visar upp en besparing på 50 % i både tid 

och kostnad. (Gabrielsson, 2003) 

 

Vi har valt att definiera kundnytta som det värde en produkt skapar åt en kund. Med 

kund syftar rapporten till entreprenörens kund, alltså en beställare. Värdet av 

produkten kan alltså enbart bestämmas av kunden själv och kan vara allt från billigt, bra 

kvalitet, dyrt, kort byggtid eller snabbt inflyttningsdatum et cetera. Ett exempel på detta 

kan vara att få ner driftskostnaderna för fastigheten, då beställaren av projektet vill ha 

så låga hyror som möjligt för att konkurrera på bostadsmarknaden. Detta betyder att 

värdet för kunden ej är ett mätbart värde och således endast uppfattningen från kunden 

och dennes omgivning. 

 

Då litteraturen och forskningen är begränsad inom ämnet kundnytta i 

partneringprojekt, väcktes intresset att genomföra en empirisk studie om ämnet. Det 

har inte visat sig vara lämpligt att genomföra detta mot en specifik fråga eller ett 

problem då den befintliga informationen behandlar partnering och dess problematik, 

inte kundnytta. Genom en dialog med Skanska kunde ett antal personer, kunniga inom 

området, tillhandahålla ett bekräftat intresse för en studie inom ämnet. 

 

1.2 Syfte och mål 

 

Med hänsyn till ovanstående problematik syftar denna uppsats till att beskriva hur olika 

parter, kopplade till partneringverksamhet i Sverige, upplever vilka arbetssätt och 

faktorer som maximerar kundnyttan i ett partneringprojekt. 

 

Målet med denna studie är att väcka ett intresse inom området för kundnytta. Studien 

skall ge ett inledande forskningsunderlag för att med sina slutsatser öppna upp en 

diskussion och underlag för framtida forskning om kundnytta inom partnering.  
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1.3 Avgränsningar 

 

Forskningen har hitintills tenderat att koncentrera sig på att definiera ordet partnering 

och olika parters syn, snarare än att granska dess delar. Denna rapport kommer således 

enbart innehålla en grundläggande beskrivning av begreppet partnering och hänvisa till 

de andra studierna som är utförda för ytterligare information. 

1.4 Nulägesbeskrivning 

 

Detta arbete utförs på uppdrag av Skanska för att genomföra en studie om partnering. 

Skanska är ett av Sveriges största byggföretag och har i Sverige cirka 11 000 

medarbetare och intäkter som 2012 uppgick till 28 miljarder kronor. (Skanska, 2013) 
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2 Metod 

 

Kapitlet kommer att presentera och beskriva val av metoden som ligger till grund för den 

empiriska delen av examensarbetet. Vidare kommer intervjuobjekten samt 

intervjumetoden att presenteras ingående där vi tar upp för- och nackdelar samt 

fallgropar. 

 

 

2.1 Val av metod och disposition 

 

Då studien syftar till att beskriva hur olika parter, kopplade till partneringverksamhet i 

Sverige, upplever att arbetet skall bedrivas i ett partneringprojekt och genom detta 

identifiera de upplevda faktorerna och arbetssätten för att maximera kundnyttan.  

 

För att besvara syftet och frågeställningen om parters syn på hur kundnyttan 

maximeras, kommer en kvalitativ studie vara valet av metod. Studien kommer att 

inledas med en teoretisk del om partnering och dess delar för att sedan övergå till en 

empirisk diskussion av materialet från intervjuade personerna. 

 

Metoderna som används i denna rapport kan sammanfattas enligt följande: 

 

 Tre intervjuer med produktionsledning som medverkar/-t i partneringprojekt.  

 Två intervjuer med beställare(kund). 

 En intervju med författare och chefsutvecklare inom partnering. 

 Material från litteratur samt webbaserade sidor.  

  

2.2 Intervjuobjekt 

 

Genom samarbete med Skanska har sex stycken personer valts ut för att ligga till grund 

för intervjuerna. De valda personerna har arbetat, eller arbetar i dagsläget, med 

partnering men med olika arbetssätt och ersättningsformer. Detta leder till att 

rapporten kan få ett bredare spektrum över arbetet med partnering.  

 

Följande personer intervjuades; 

 

Peter Höög, Skanska, Karlstad, (Personlig intervju) 

Partneringledare på Skanska, jobbat med en rad lyckade projekt i västra 

Sverige. 
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Martin Jorlöv, Skanska, Göteborg, (Telefonintervju) 

Distriktschef som jobbat med ett flertal partneringprojekt i västra Sverige, 

både privata och offentliga. 

 

Anonym ”HS”, Skanska, Stockholm, (Personlig intervju) 

Projektchef, jobbar för första gången i partnering på ett större komplicerat 

projekt. 

 

Gunnar Persson, KBAB, Karlstad, (Telefonintervju) 

Verksamhetsutveckling på KBAB. Offentlig beställare som jobbat mycket i 

partnering, däribland med Skanska. 

 

Henrik Landelius, Lundbergs, Norrköping, (Telefonintervju) 

Chef projektutveckling, har jobbat som entreprenör vid flertal 

partneringprojekt och jobbar i dagsläget i beställarrollen med två aktuella 

partneringprojekt. 

 

Gösta Fernström, Fernia Consulting, Stockholm, (Personlig intervju) 

Författare av tiotal managmentböcker och chefsutvecklare i bygg- och 

fastighetsbranschen. 

 

Fördelen med en intervjubaserad rapport är att resultaten blir uppdaterade och 

aktuella. De intervjuade är personer som har valts ut har arbetat eller arbetar med 

ämnet dagligen och besitter stor kunskap och erfarenhet inom ämnet. Svagheten är att 

personliga åsikter och värderingar kan avspegla sig i rapporten.  

 

2.3 Intervjumetod  

 

Intervjuerna är utformade efter varje enskild individ som intervjuas. Frågorna kommer i 

viss mån att vara samma för alla parter så kallad semistrukturerad intervju. Detta i 

kombination med frågor direkt anpassade till den intervjuade individen. 

(Kvalitativmetod, 2013) En semistrukturerad intervjudel ger de tillfrågade personerna 

utrymme att svara på samma frågeställning, utifrån den tillfrågades egen tankegång 

kommer ett unikt svar att utformas. Detta med syfte att kunna göra en direkt jämförelse 

hur de olika parterna resonerar och svarar på frågorna.  

 

För att säkerställa kvalitén och reliabiliteten, har varje intervjuobjekt tagit del av sin 

berörda del i rapporten innan den skrivits in. Detta för att få möjligheten att göra 

ändringar, tillägg och bekräfta att vi har uppfattat intervjun på ett korrekt sätt. För att 

underlätta arbetet med rapporten kommer även alla intervjuer att spelas in och 

transkriberas.  
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Det viktigaste med en intervju är att ha ett klart mål med vad man vill få ut av den. Målet 

skall kunna följas som en röd tråd genom hela intervjun. Frågorna skall formas efter 

svaren som ges av den intervjuade, inte enbart på planerade och i förväg skrivna frågor. 

För att få ett bra svar på frågorna skall de bestå av två delar: Ett krav och ett ämne. 

Exempelvis ”Hur byggde ni relationen med beställaren?” där beställaren är ämnet och 

kravet är ”hur byggde ni”. Om bara en av dessa delar finns med i en fråga kommer allt 

för stort tolkningsutrymme ges och risken är stor att frågan blir för omfattande. 

(Jägerskogh, 2001) 

 

I intervjuerna används öppna frågor vilket innebär att den intervjuade inte kan besvara 

frågan med ett ”ja” eller ”nej”. Exempel på sluten fråga är: ”Gick det här projektet bra?” 

där svaret förmodligen kommer bli ett ja eller nej. Genom att istället ställa en öppen 

fråga som ”Varför gick det här projektet bra?” kommer ett mycket utförligare svar att 

ges och således kommer en bättre informationsinhämtning att ske. (Jägerskogh, 2001)  

 

Vi har under intervjuerna aktivt arbetat med att inte formulera våra intervjufrågor 

enligt någon av de sju dödssynderna som Jägerskogh beskriver: 

 

1. Ickefrågan, att inte få med både ämne och krav 

2. Dubbelfrågan, att framställa flera frågor samtidigt 

3. Att lasta många ord eller meningar på frågan 

4. Påståenden som görs tillsammans med frågan 

5. Känsloladdade ord, provokationer 

6. Att överdriva 

7. Stängda frågor som kan besvaras med ja eller nej 

(Jägerskogh, 2001) 
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3  Teoretisk referensram 

 

Följande kapitel presenterar de teoretiska referensramarna för examensarbete. Först ges 

bakgrund till partnering, vilket ska ge grundläggande kunskap om ämnet. Kapitlet 

kommer därefter att behandla anledningar till varför partnering ska användas. 

 

 

3.1 Partnering 

 

Partnering är ingen ny entreprenadform utan snarare ett annorlunda och nytänkande 

sätt att driva projekt på. (Kadefors, 2002) 

 
I slutet på 1980-talet var Army Corps of Engineers de första att använda sig av 

partnering i byggsammanhang. Metoden är i grunden uppbyggd på två stycken äldre 

koncept, Total Quality Management (TQM) och Alternative Dispute Resolution (ADR).  

 
TQM innebär att genom samverkan baserat på lojalitet och förtroende ständigt söka 

förbättringar som exempelvis bättre service, kvalitet och kundnöjdhet. (Carr, et al., 

2010) 

 
ADR skulle å andra sidan lösa tvisterna i branschen genom alternativa tvistlösningar 

vilket skulle medföra till sänkta rättskostnader. (Carr, et al., 2010) Dessa två koncept 

tillsammans ger en god beskrivning för vad partnering innebär, men en direkt definition 

saknas fortfarande. (Kadefors, 2002)  

 

För att ge en tydligare förklaring till vad partnering är och hur skillnaden mellan de 

olika definitionerna ser ut kan Army Corps of Engineers användas;  

 

“Partnering is a voluntary organized process by which multiple stakeholders 

having shared interests perform as a team to achieve mutually beneficial 

goals. It is based on establishing these goals early in the project lifecycle, 

building trusting relationships, and engaging in collaborative problem 

solving.” (Barnes & Basham, 2006) 

 

Även den definitionen som enligt Kadefors (2002) oftast förekommer bland författarna 

lyder enligt följande; 

 

”Partnering is a structured management approach to facilitate teamworking 

across contractual boundaries. Its fundamental components are formalized 

mutual objectives, agreed problem resolution methods, and an active search 

for continuous measurable improvements” (Construction industry Board, 

1997) 
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Enligt Rhodin(2002) upplevs avsaknaden av en exakt definition som ett problem och 

menar därför att begreppet bör ses mer som ett ”sensiterande” begrepp. Detta innebär 

att begreppet påverkas och får olika betydelse i det sammanhang det används i och har 

därför ingen entydig karaktär. 

 

Nyström (2007) har emellertid på grafiskt sätt försökt att visualisera hur uppbyggnaden 

av partnering kan se ut. Han menar likt Rhodin att alla partneringprojekt är unika och 

att det finns två stycken beståndsdelar som måste finnas med i alla partneringprojekt; 

tillit och gemensamma mål. Dessa nyckelord är även de två vanligast förekommande 

som beskrivning av partnering bland författarna. 

 

Han förklarar att partneringens mångsidighet kan likställas till filosofen Ludwig 

Wittgensteins idé om en familj som bygger på att ett komplicerat koncept kan ses som 

ett överlappande nätverk av likheter.  

 

Idén går ut på att de två tidigare nämnda centrala beståndsdelarna är mittpunkten av en 

blomma vilket även är nödvändiga för partnering. Mitten omges av sju ”kronblad” med 

mindre nödvändiga komponenter vilket ger ett partneringprojekt dess karaktär. 

Tillsammans skapar de partneringblomman (se figur 1) Ett projekt som arbetar i 

partnering är således uppbyggt av den nödvändiga delen och därefter av ett antal 

mindre nödvändiga kronblad. 

 
Figur 1. Partneringblomman, (Nyström, 2007) 

Som tidigare nämnts är centrala delen i partneringblomman tillit och gemensamma mål. 

Då merparten av alla företag har som mål att maximera sin egen vinst sker en 

motsägelse i en entreprenad då en ökad kostnad för entreprenören leder till en ökad 

kostnad för beställaren. Med partnering kan detta partförhållande ändras till en 

situation där både entreprenör och beställare har förståelse för varandras intresse och 

inte bara se till ens egna ekonomiska vinst. En liten förlust för den ena parten kan vara 

Tillit 

Gemensammamål 

Relations-
byggande 
aktiviteter 

Förutbestämda 

konfilklösnings-
metoder 
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och 
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en stor vinst för den andre. Båda parter kan dra nytta av varandra på andra sätt genom 

att skapa bättre arbetsplatser med långsiktigt arbete som mål. (Nyström, 2007) 

 

Inom partnering finns det även två huvudsakliga former, projektpartnering och 

strategisk partnering. I projektpartnering innebär samarbete i enskilda entreprenader, 

som exempelvis ett enstaka husprojekt.  

 

Den andra formen, strategisk partnering, är projekt där aktörerna har ett gemensamt 

mål sett över en längre tid. Detta kan vara ett samarbete i partnering över flera projekt 

eller delmoment i stora projekt. Arbetssättet i båda formerna är samma och den 

väsentliga skillnaden mellan formerna är tiden. (Olsson, 2012) 

 

3.2 Ersättningsformer 

 

Fast pris innebär att parterna i förväg kommer överens om en viss kontraktssumma, 

som skall ersätta för alla kostnaderna i en entreprenad. Detta kräver ett väl 

genomarbetat och detaljerat förfrågningsunderlag för att uppnå en hög kalkylerbarhet 

av projektet. (Nordstrand, 2009) 

 

Löpande räkning är att entreprenören får regelbundna betalningar samtidigt som 

projektet fortskrider, exempelvis månadsvis betalning. De verkliga 

produktionskostnaderna redovisas för beställare, som därefter skall verifiera dessa. 

Utöver dessa kostnader tillkommer det även ett procentuellt tillägg vilket ska täcka 

entreprenörens arvode.  

 

Byggandets kontraktskommittés (BKK) nämner dock att löpande räkning har ett dåligt 

rykte, vilket förklaras med att entreprenörsarvodet är ett procentuellt pålägg. Detta 

innebär att det för entreprenörens räkning är lönsamt att slösa på pengar, vilket 

hämmar drivkraften till att minimera materialspill och ineffektivitet. BKK beskriver att 

detta kan till viss del motverkas genom att istället arbeta med fast arvode där frestelsen 

att utnyttja procentuella pålägget försvinner. 

 

Utöver dessa finns det olika varianter av löpande räkning som bland annat löpande 

räkning med kostnadstak, dock är dessa ovanliga. (Byggandets Kontraktskommitté, 

2009) 

 

Incitamentsavtal innebär eggelse till att göra ett bättre arbete som belönas efter 

exempelvis kostnad, prestanda eller tid. Kostnadsincitamentsavtal är dock det vanligast 

förekommande och förklaras av BKK som ”Löpande räkningsavtal som kompletteras med 

regler om vinst/förlustdelning”. (Byggandets Kontraktskommitté, 2009) Detta bygger på 

att parterna kommer överens om en riktkostnad som är ett jämförelsebelopp.  

När entreprenaden är färdigställd jämförs den verkliga kostanden mot riktkostnaden. 

Om den överenskomna riktkostnaden över- eller underskrids, delar entreprenören och 
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beställaren på skillnaden enligt en avtalad procentsats (se Figur 2). (Byggandets 

Kontraktskommitté, 2009)  

 

Den term som kommer att användas i rapporten är riktkostnad, som ibland förväxlas 

med riktpris. Innebörden kan vara samma men då ändelsen är pris skapar det ett 

tolkningsutrymme till att det är en ersättning som skall betalas. Riktkostnad är ett 

jämförelsebelopp och inte ett pris.  

 

Riktkostnad utan incitament är en annan tillämpning av riktkostnadsprincipen. 

Ersättningsformen innebär att administrationskostnader är upphandlade på fast pris 

och produktionsbudgeten som riktkostnad (se Figur 2). Detta innebär att kostnaden för 

produktionen är lika med de verkliga produktionskostnaderna. Skillnaden mellan denna 

form och löpande räkning är att i löpande räkning tillämpas procentuella påslaget på 

alla kostnader för att täcka arvodet. (Olsson, 2012)  

 

 

 
Figur 2. Exempel på riktkostnad utan och med kostnadsincitament 

 

3.3 Fördelar med partnering 

 

”Partnering är starkast vid komplexa och kostnadstunga projekt där riskerna 

är som störst och man har mest att vinna på att minimera dessa. Enkla 

projekt med låga kostnader kan med fördel drivas med traditionella 

samverkansformer då samverkansformen partnering innebär att fler 

personer är inblandade och att det blir fler möten. Samtidigt som möjligheten 

att hitta alternativa tekniska lösningar och göra besparingar är begränsade.” 

(Olsson, 2012) 

 

Dessa fördelar som beskrivs av Olsson kan jämföras med vad Fernström definierar som 

fördelarna med partnering:  
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- Alla arbetar mot gemensamt mål. 

- Alla bidrar med sina erfarenheter även över sina fackgränser. 

- Alla är delaktiga – ingen kan skylla på någon annan. 

- Alla får information tidigt – leder till kommunikation – dialog. 

- Kontinuitet i projektet som blir allas ansvar! 

- Alla känner stolthet att få jobba i projekt och bidra. 

(Fernström, 2010) 

 

Förtroendet är det centrala, men samarbetsformen är beroende av de personliga 

egenskaperna hos de som arbetar i projektet. Det krävs rätt personer på rätt positioner 

som kan visa förtroende. Ett visat förtroende från en part kommer att återgäldas med 

samarbete. Detta gentemot kontroller som vanligtvis används vid traditionella projekt 

som uttrycker misstänksamhet och kan leda till ett sämre arbete där enbart det som 

specificeras och kontrolleras utförs. (Kadefors, 2002) 

 

För att genomföra och de tidigare nämnda fördelarna måste en process tas vid där 

representanter från alla parter är delaktiga. Denna process kallas Workshops och 

förutom att bara definiera mål och andra parametrar, som är möjliga att få på papper, 

knyta de sociala banden och skapa förtroende till varandra i det framtida projektet. 

(Lindkvist, 2005) 

 

Syftet med partnering är att alla skall bidra med allt de kan i processen till skillnad mot 

traditionella projekt där information ofta hålls inne för att senare kunna skapa 

extrafakturor. Om alla parter bidrar med sin kompetens kommer ett bättre resultat 

uppnås. Förutom detta hävdar Fernström att arbetsklimatet är bättre på 

partneringprojekten där de olika grupperna lyfter sig vid ett bättre välmående och 

roligare projekt. (Fernström, 2010)  

 

En annan central del i partnering är arbetet med öppna böcker. Alla kostnader skall 

redovisas och beställaren skall ha tillgång till alla fakturor. Det öppnar upp för bättre 

kommunikation och underlättar samarbetet mellan parterna. Detta går att koppla direkt 

mot partneringblommans centrala del med tillit. (Hagberg & Hjelt, 2011) Att våga öppna 

upp sin ekonomi helt är för många ett stort steg men som Nyströms undersökning visar 

anses det vara en mycket viktig del. (Nyström, 2007) 
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4 Empirisk diskussion 

 

I detta avsnitt kommer materialet från intervjuerna att presenteras i form av en empirisk 

diskussion, denna baseras på intervjuermaterial från intervjuobjekten som presenterades i 

metoden. 

 

För att förtydliga ytterligare kommer intervjuobjekten även förses med en ”märkning” 

efter deras namn. Detta för att läsaren ska ha möjlighet att enkelt följa vilka som är 

entreprenörer (E) och vilka som är beställare (B). 

 

 

4.1 Olika typer av partnering - A, B, C 

 

Höög(E) har för att beskriva partnering delat in partneringarbetet i tre olika former. För 

att enklare beskriva dessa kommer rapporten att benämna dem med A, B, och C-

partnering.  

4.1.1 A-partnering 

 

A-partnering är arbete med ersättningsformen ”riktkostnad utan incitament”. Arvodet 

är låst till riktkostnaden och ändras således inte med projektets ekonomi. 

 

Höög(E) förespråkar denna form, där arvodet är baserat på den kalkylerade 

riktkostnaden. Då inget ekonomiskt incitament finns blir det enligt Höög(E) en enda 

drivkraft som kvarstår vilket är att alla inblandande har möjlighet att endast fokusera på 

att skapa kundvärde, då det övriga är underordnat. Detta gör att AF-delar och juridiska 

dokument kan slopas.  

 

För ett exempel där riktkostnaden är 100 miljoner och entreprenörens arvode är 10 %, 

alltså 10 miljoner, förklarar Höög: 

 

“Inom ramen för de 90 miljoner som återstår att skapa projektet för, så är det 

en mycket viktig grundprincip att entreprenören inte ska tjäna mer pengar 

(genom att bevaka sina egenintressen). Om vi ska utnyttja hela potentialen 

med partnering så måste vi bygga en modell där alla i alla lägen fokuserar på 

att leverera det som ger mest nytta för kunden. (Höög, 2013) 

 

Jorlöv(E) arbetar med liknande ersättningsformer som Höög(E). Han menar att 

incitamentet för ett väl utfört jobb, som exempelvis ökad kvalitet, blir i denna 

ersättningsform företrädesrätten till kommande etapper eller framtida projekt, även 

kallade optioner. Han menar som Höög(E) att detta ger drivkraft till att öka kvalitén för 

kunden istället för att fokusera på högsta möjliga vinst. 
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Enligt Landelius(E/B) borde låst arvode (A-partnering) först användas när 

entreprenören och beställaren arbetat en längre tid tillsammans. Han menar att då 

känner parterna varandra så pass väl att de i praktiken fullt ut fungerar som en 

”gemensam organisation”. Då är förtroende grundlagt. 

 

4.1.2 B-partnering 

 

B-partnering är arbete med ersättningsformen ”incitamentsavtal” där arvodet är låst till 

riktkostnaden men ändras beroende på projektets ekonomi. Kostnadsincitament kallas 

även för 50/50 incitament, vilket i det fallet innebär att parterna delar lika på 

möjligheten och risken. 

 

Höög(E) förklarar att B-partnering påminner om A-partnering där upplägget av arbetet 

kan vara identiskt och entreprenören framför en professionell dialog om hur de ska 

skapa högsta möjliga kundvärde. Det som enligt Höög(E) gör att A och B-partnering går 

isär är det ekonomiska incitamentet, som skapar ett partförhållande och ett spekulativt 

beteende. Detta medför att juridiska dokument och AF-delar måste behållas. Framförallt 

ser han att incitamentet inte ger kunden ett mer prisvärt projekt utan premierar det 

som finns i fastprismodellen; att bygga snabbt och billigt. Förutom att det inte blir mer 

prisvärt för kunden kommer misstroende, partsförhållande och kontrollbehov att 

kvarstå. 

 

”Väldigt många tror att man använder partnering fullt ut med 50/50 

metoden och skapar ett fullständigt fokus på kundnytta. Man gör inte det när 

man premierar att bygga fort och billigt. Fort och billigt är sällan optimal 

kundnytta” (Höög, 2013) 

 

Genom att använda 50/50 incitament (B-partnering) skapas en allt för stor ekonomisk 

drivkraft att maximera egennyttan. Detta leder enligt Höög(E) till att man blir tvungen 

att ha kvar AF-delar och specifikationer om vad vi skall bygga. Något som Höög(E) inte 

anser skall finnas kvar om man tror på partnering fullt ut.  

 

Landelius(E/B) upplever däremot att 50/50 (B-partnering) modellen är bra och 

berättar att majoriteten av de beställare han arbetat med har varit nöjda med 

ersättningsformen. Han förklarar dock att det kan bli jobbigt då entreprenören kraftigt 

understiger riktkostnaden och vinsten går från exempelvis 9 % till 11 %. Då kan 

beställaren känna att han fick betala ett för stort arvode till entreprenören när han 

istället kunde ha byggt in eller sparat de pengarna.  Dock tror han att ”morot och piska” 

är bra i ett partförhållande som är nytt och förklarar att det är en delad risk och 

möjlighet. Detta till skillnad från ett låst arvode där risken ligger på beställaren och 

entreprenören riskerar egentligen bara en dålig relation med kunden.  

 

För projektet i Hus Stockholm ”HS”(E) använder de sig av en variant av B-partnering där 

det är ett fast arvode med en överenskommen procentsats mot riktkostnad. 
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För det fall de verkliga kostnaderna för projektet i Hus Stockholm understiger 

överenskommen budget, erhåller entreprenören tilläggsersättning med avtalad 

procentsats av denna mellanskillnad, dock med ett maxtak. Denna ersättning gäller 

endast då de verkliga kostnaderna understiger överenskommen budget. Överskrider de 

verkliga kostnaderna budgeten delar inte beställaren och entreprenören på denna 

mellanskillnad utan de belastar beställaren.  

 

HS(E) förklarar att det är svårt att bedöma om de har fått ut den drivkraften de hade 

förväntat sig. Men att de som entreprenörer har varit på och drivit de viktiga frågorna.  

 

Han berättar att vid partnering skall alla sitta vid samma bord och vara på samma sida. 

Med detta incitament blir det ett slags partsförhållande med ett gemensamt intresse att 

riktkostnaden inte flyttas. HS(E) menar att då trycks frågorna hårdare än vid en ren 

löpande räkning.  

 

En negativ aspekt med denna form är enligt Jorlöv(E) att den kan ge drivkraft till 

oseriösa aktörer att utnyttja systemet. Detta genom att ha ett lågt arvode och därefter 

öka riktkostnaden kraftigt och verkställa projektet till ett lägre pris än riktkostnaden för 

att ta del av incitamentet. 

 

”… då får jag en bonus inte för att jag varit duktig, utan för att jag har lurat 

kunden.” (Jorlöv, 2013) 

 

4.1.3 C-partnering 

 

C-partnering liknar modellen för en fastprisentreprenad. Den preciserar inget slutpris 

som en fastprisentreprenad, utan preciserar endast timarvoden och 

entreprenörsarvoden på allt.  

 

Enligt Höög(E) befinner sig Sveriges största projektledningsföretag i denna form. Han 

upplever att det enbart är ett fastprisupplägg där de har stämplat partnering på 

framsidan och förklarar att det troligtvis beror på att de saknar en bättre förståelse om 

vad partnering egentligen innebär. 

 

Höög(E) förklarar att arbete med C-partnering skapar enbart förvirring och osäkerheter. 

Han menar att det i själva verket är bättre att i så fall lägga hela partneringtanken åt 

sidan och arbeta med ett traditionellt fastpris. 

 

Persson(B) förklarar hur han ser de som har valt att arbeta med C-partnering. Hans 

uppfattning är att om de har valt att arbeta med en sådan form av partnering så är det 

för öppenhetens och ärlighetens skull, de känner att de vet vad de betalar för. Kan man 

inte bidra med kompetenser till projektet finns det inte någon anledning att arbeta med 

partnering och då bör man välja en totalentreprenad. Är beställaren passiv kommer 

även entreprenören bli det.  
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”Man får ingen respons från andra sidan. De kan ju vara duktiga ändå och 

skapa en bra produkt men just det där att få ut lite mer och utnyttja 

varandras kunskap och känna att det är roligt, och faktiskt komma lite 

längre. Att båda parterna är jämställda som vilket parförhållande som helst, 

att det att det blir bättre om båda är jämställda än att någon styr.” (Persson, 

2013) 

 

4.1.4 Valet mellan A, B och C 

 

Landelius(B/E) förklarar att varje projekt är unikt, det kan t.ex. gälla teknisk 

komplexitet, erfarenhet, tidplan, marknadsläge etc. Dessa parametrar måste tas ställning 

till vid varje enskild entreprenadupphandling, vilket även avgör om incitament eller 

inget incitament skall användas eller att det rentav är bättre att lägga partneringtanken 

åt sidan och jobba enligt traditionella metoder. 

 

”Det är alltid min slutsats, det finns ingen allenarådande modell, man måste 

titta på varje affär för sig, varje gång.” (Landelius, 2013) 

 

Om B-partnering är mer lämpad för att skapa en bättre produkt tror HS(E) att det är helt 

projektanpassat. Han beskriver att vid högre komplexitet på projektet desto mer lämpar 

sig ett partsförhållande. Vid något som är lättare att paketera, samt där det går att 

involvera brukaren mer, tror han andra metoder lämpar sig bättre. 

 

4.2 Risk hos beställare 

 

I ersättningsformen som Höög(E) arbetar med är arvodet låst, vilket innebär att det inte 

ändras vare sig riktkostnaden överskrids eller inte. Blir det dyrare, får kunden betala 

och blir det billigare får kunden behålla pengarna eller exempelvis använda överskottet 

till att öka kvalitén. Enligt Höög(E) är det dock de beslut som beställaren gör som till 

allra största delen styr kostnaden på projektet. Får beställaren ett billigt och ett dyrt 

alternativ och den alltid väljer det dyraste går priset på det totala projektet upp. Han 

förklarar att det viktiga är ju att maximera kundnyttan av de budgeterade pengarna. Det 

är ju inte Skanska som ska gynnas av de vägval som görs i projektet.  

 

”Beställarna har en förståelse att vi inte bygger för Skanskas skull” (Höög, 

2013) 

 

Vid intervjun med Persson(B) talades det om risken som beställare vid ett fast arvode 

till entreprenören. Persson(B) känner inte riktigt vid just ordet risk utan förklarar att 

om man från början visste exakt vad det skulle kosta, skulle inte partnering valts. I de 

flesta fall kan man inte veta vad kostnaden eller vinsten blir. Bara om man beställer 

koncepthus som redan är byggda någon annanstans kan man kanske vara trygg med ett 

fast pris.  
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Persson(B) förklarar att det är från fall till fall hur nära riktkostnaden de har hamnat. En 

del projekt har understigit riktkostnaden eller haft mycket inarbetad tid, vilket gett 

möjlighet till att istället göra tillägg i kvalitén. Han menar att bara för att man sparar in 

pengar så betyder det inte de inte ska användas. Han beskriver ett exempel där de 

tjänade in pengar på markarbetena och sedan blev det tillägg på belysning som inte var 

med från början.  

 

”Ibland går det uppför och ibland nedför. Ibland jobbar de in arbetstid men 

det märks inte för att samtidigt har vi beställt en dyrare lösning på 

ventilationen. Det blir hela tiden en tydlig strävan mot vad som är bäst för 

projektet”. (Persson, 2013) 

 

Jorlöv(E) tar upp risken med att oseriösa aktörer justerar riktkostnaden uppåt för att få 

större vinning. Självklart är inte alla beställare omedvetna om detta och kan lätt 

genomskåda det, men det finns även de som inte är lika insatta och därför inte medvetna 

om möjligheten för oseriösa aktörer. Jorlöv(E) förklarar att de arbetar med beställare 

idag som tidigare har arbetat med partnering och sagt: ”aldrig mer!”. Efteråt har de 

provat att arbeta i den modellen som Jorlöv(E) förespråkar och bestämt sig därefter att 

de aldrig mer kommer arbeta med något annat än partnering.  Olika aktörer gör skillnad 

på arbetssätt och hur väl de lyckas. 

 

4.3 Besiktningar och kontrollfunktioner 

 

Många projekt som idag använder A-partnering använder sig inte av traditionella 

slutbesiktningar. Jorlöv(E) berättar att de har infört ett helt nytt begrepp som de kallar 

för egenslutkontroll. Detta innebär att entreprenören tillhandahåller en mall till 

samtliga partneringentreprenörer där alla utrymmen med rumsnummer finns med. 

Därefter skall alla som är involverade i en viss del gå tillsammans och avsyna. Jorlöv(E) 

menar att: 

 

”Det finns ingen som vet bättre hur det ska se ut än de som varit med och 

gjort handlingarna och projekterat det.” (Jorlöv, 2013) 

 

Även Höög(E) förklarar att det bara är positivt att använda sig av icke traditionella 

slutbesiktningar. Han förklarar att entreprenören och beställaren har samarbetat 

tillsammans i två-tre år och är överens om vilka kvalitetsnivåer och vilka visioner som 

de ska uppnå tillsammans, varför ska då en tredje part kontrollera? 

 

Jorlöv(E) beskriver omständigheten med en parallell till bilbranschen: 
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”Tänk om de ringde från Volvo och sa; Idag kör vi av 25 bilar från 

produktionskedjan, kan ni komma och besiktiga dem så att det är OK. När det 

egentligen är killarna och tjejerna som stått på produktionskedjan och dragit 

motorfästena med ett visst moment som vet bäst och kan intyga att det är 

draget med rätt moment.” (Jorlöv, 2013) 

 

Både Höög(E) och Jorlöv(E) menar att egenkontroller borde vara en självklarhet och 

något som måste tillämpas bättre inom byggbranschen. Höög(E) förklarar att när det är 

bra egenkontroller, inget egenintresse och en bra dialog omkring vad som är rätt 

kvalitet, leder det ofta till att besiktningar av en tredje part upplevs som onödiga. 

 

Persson(B) har även samma uppfattning och tycker att det är onödigt med en tredje part 

om de själva kan förhålla sig till vad de ser och vet vems ansvar det är. Protokollet förs 

av båda parterna, ena gången är det entreprenören, andra är det beställaren. Persson(B) 

menar att detta arbetssätt sparar pengar och alla är överens för man visar tillit till 

varandra.  

 

Landelius(E/B) har använt båda delarna med att arbeta med en extern besiktningsman 

och att inte göra det. Att inte använda en besiktningsman användes mer desto längre 

samarbetet hade pågått med beställaren. Det hade byggts upp ett grundlagt förtroende 

och en tillit mellan partnerna som med tiden gör att det blir lättare att fatta det beslutet.  

 

Landelius(E/B) har även jobbat med referensytor som godkändes av alla parter. En 

referensyta kan bestå av ett färdigt rum som byggs i förväg för att tidigt bestämma det 

skick och utseende som önskas uppnås för kommande rum. Detta är något som 

Landelius(E/B) tycker är väldigt bra men bygger på att man känner varandra som kund 

och leverantör sedan innan och har ett grundlagt tillit. Han förklarar även att behovet 

alltid finns med att jobba ned byggkostnaderna och då besiktningskostnaden är en 

onödig dubbelkostnad är det fördelaktigt att försöka få bort den. 

 

4.4 Rätt beslut + rätt tid = rätt kvalité 

 

Som tidigare nämnt sker besiktningar utan besiktningsman för att man är överens om 

vilken kvalitet som skall uppehållas. Höög(E) förklarar med ett kraftigt förenklat 

exempel; om båda parterna märker att det räcker med att måla en vägg en gång så gör 

de det. Men märker någon att väggen behövs strykas flera gånger är man överens att 

göra det. Helt i linje med vad som bestäms under arbetets gång. Problemen är i 

verkligheten mycket mer komplexa och berör helt andra problem som kan ha en stor 

betydelse för projektet. Han beskriver dock att det viktiga är att alla inblandande har 

samma fokus, vilket är att maximera kundnyttan. 

 

Höög(E) förklarar vidare att om en produkt är billig eller dyr styr inte vad den är värd. 

Den enda som kan avgöra vad produkten är värd är kunden. Om kunden vill ha det 
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absolut billigaste av allt så blir produkten prisvärd om den är billig. Men de flesta 

beställare är inte ute efter att bygga det billigaste. De vill ha ut det mesta av de pengar de 

investerar i produkten. Genom att producera det kunden vill ha uppnår man den rätta 

produkten. Beställaren skall alltid vara den som styr under tidens gång och således 

byggs det prisvärt.  

 

Höög(E) beskriver att det går att bygga billigt, kostnadseffektivt eller dyrt för den delen.  

 

”… och det är det som är lite intressant. Fast pris bygger ofta en överkvalitet, 

man bygger dyrare än vad det smakar. Det är jobbigt för en beställare att ge 

alla specifikationer/förutsättningar två år innan ett hus skall vara färdigt. Då 

måste du höja ambitionsnivån rätt hårt. Du vill genom AF-del och handlingar 

skriva fast en kvalitet och ambitionsnivå som i vissa fall är för hög och för 

dyr.” (Höög, 2013) 

 

Han förklarar att ett minst lika stort problem, som också driver kostnader, är det faktum 

att färdiga handlingar ger entreprenören sämre förutsättningar att arbeta med rationell 

och kostnadseffektiv produktion, än om man har möjligheten att delta i de tidiga valen. 

 

Höög(E) menar att det är väldigt lätt att bygga billigt. Men återigen vill inte beställaren 

ha billigt. Han vill ha det som är prisvärt och långsiktigt. Det blir ett jämviktsspel om vad 

beställaren få och vad beställaren vill betala. Detta misslyckas ibland, vilket leder till att 

många val och lösningar blir för billiga alternativt dyra istället för prisvärda. 

 

”Du behöver inte ta alla beslut två år innan huset byggs och inte heller utan 

att entreprenören tas in i dialogen.” (Höög, 2013) 

 

På detta sätt menar Höög(E) att genom en dialog med entreprenören kan förebygga en 

viss under eller överkvalitet som annars lätt uppkommer i ett tidigt skede.   

 

Höög förklarar att de beslut som är viktiga att fatta i början av projektet väntar de inte 

med utan bestäms direkt. Men om något beslut kan vänta till t.ex. inköpsskedet så 

behövs beslutet inte fattas i det inledande skedet. På så sätt kan man ändå specificera 

det som behövs. Höög(E) beskriver ett simpelt exempel angående köp av fönster från 

Polen och från Sverige.  

  

”Redan i början vet man att det skall byggas in 300 fönster i en skola, således 

vet du även ett u-värde. Om du har ett standardavtal med en leverantör i 

Sverige som du vet har ett pris på 5 000 kr/fönster. Under byggskedet får vi 

kontakt med en leverantör i Polen som har ett pris på 2 500 kr/fönster. 

Leveranssäkerheten och servicegarantin är kanske inte samma, men 

specifikationen är lika.” (Höög, 2013) 
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Vilka 300 fönster som köps menar Höög(E) är helt upp till beställaren. Om kunden 

värdesätter en hög servicegaranti så kanske fönster från Sverige är det rätta men om 

beställaren tycker att det inte spelar någon större roll så länge kvalitén samt u-värdet är 

lika, spar han gärna halva kostnaden. Detta är helt upp till beställaren.  Höög(E) 

förklarar att i ett partneringprojekt som entreprenör skall man hela tiden jobba för att 

leverera alternativ till kunden. Om sedan kunden säger att det inte är aktuellt med 

fönster från Polen behöver således inte entreprenören arbeta vidare med det. Höög(E) 

förklarar att kundnyttan verkligen kan kopplas till detta för i en fastprisentreprenad 

hade arkitekten redan bestämt 300 fönster med u-värde 1,0. Då hade entreprenören 

utan tvekan valt att köpa de billiga fönstren. Om beställaren hade värdesatt hög service 

men inte specificerat det i underlaget två år innan bygget startade, går han miste om det 

och får på så sätt inte det denne önskar.  

 

Han förklarar att problematiken inte är så enkelt som inköp av fönster och att 

verkligheten är mer komplicerad. Det kan exempelvis beröra köp av komplicerade 

system och teknisk utrustning. Höög(E) menar att under processen där tusentals beslut 

fattas, där alla påverkar kundens ekonomi och slutprodukt, kan rätt beslut i projektet 

spara kostnader samt ge ett bättre slutresultat för kunden. 

 

Perssons(B) uppfattning kring svårigheterna att definiera ett projekt två år innan det 

börjar produceras är att det är väldigt svårt att lyckas om inte de som ska utföra jobbet 

kan vara med i inventeringen. Det gäller att det är två professionella parter som i sin tur 

använder sig av professionell hjälp i form av konsulter och leverantörer. Tryggheten hos 

de båda parterna är mycket viktig, för en rädd beställare som tror att den skall få svar på 

allt och tilldelas ett fast pris har för låg insikt i hur en byggprocess måste fungera för att 

den skall leda till den slutprodukt som önskas.  

 

Persson(B) berättar att för att få den kvalitén som beställaren vill ha försöker de vara så 

insatta som möjligt och ha en så stor kompetens som det går. Detta för att de skall kunna 

göra avväganden från fall till fall och samtidigt ha en känsla för ekonomin. Det är viktigt 

för dem att de tänker långsiktigt och på den framtida förvaltningen av projektet. Han 

berättar att samtidigt som man lever i nuet måste man ha en tanke på framtiden, ställa 

frågan ”vad varje beslut innebär i nuläget och i framtiden?”.  

 

De har även sett till att arbeta med snabba beslut mot entreprenören, det är väldigt 

viktigt att de får besked snabbt. Han förklarar att entreprenörerna har varit mycket 

engagerade. Något som Persson(B) ser som viktigt då en engagerad entreprenör själv 

kommer med idéer och förslag på vad som de tror på eller inte tror på. Sedan utvärderar 

de tillsammans innan de fattar ett gemensamt beslut.  

 

Det går inte enligt Persson(B) att mäta vad som är prisvärt, inte heller över- eller 

underkvalitet. Prisvärd enligt honom är, även efter några år, när han är nöjd med det 

han har fått för pengarna. Han beskriver även hur viktigt det är att alla från beställaren 

som har arbetat mot entreprenören har varit samspelta och legat på samma nivå. Det är 
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viktigt att någon internt inte bromsar eller stör någon annan. Det är en dialog som hela 

tiden måste föras inom beställarorganisationen. 

 

4.5 Kommunikation mellan partnerna - Viskleken  

 

När Höög(E) förläser externt brukar han förklara byggprocessen som viskleken. Alla står 

på rad och skickar informationen framåt i ledet. I slutet finns det en verksamhet som 

förväntar sig saker men på vägen dit händer det mycket annat. Varje enskild individ 

försöker maximera nyttan av sin egen roll. Det är otroligt mycket 

informationsöverlämningar och det blir aldrig det som sades från början. Speciellt 

eftersom varje deltagare maximerar sin egennytta och inte ett optimalt slutresultat. 

 

Han beskriver att detta beteende driver kostnader och ger även möjligheten att skylla på 

den som var innan dig i ledet som uppstår i viskleken. Även till personen efter dig finns 

det utrymme för att säga att den inte förstod eller inte lyssnade på dig. Höög(E) 

förklarar även att byggbranschen har ett tydligt strukturproblem idag, med en alldeles 

för hög fragmentering, vilket bidrar till att driva upp kostnaderna utan att få 

motsvarande resultat tillbaka.  

 

Partnering skall fungera så till att man står tillsammans i en grupp där alla hör vad som 

sägs. Höög(E) vill jämföra det med ett hockeylag som lägger upp taktik i 

omklädningsrummet. Att ta fram en optimal metod för något blir så mycket lättare om 

man kan sitta och prata med varandra.  

 

Även här tycker Höög(E) att ersättningsformen återigen spelar roll. Ingen ska förlora 

eller tjäna pengar på valen. Ambitionen för entreprenören i alla lägen skall vara att 

bygga exakt det som kunden vill ha. 

 

Persson(B) har ett liknande synsätt som Höög(E). När ett problem uppstår sätter de sig 

ned och pratar om hur de ska lösa det. När de är samlade tar de upp vad som sades 

gången innan och sedan lämnar ingen rummet förrän problemet är löst eller man vet 

vem som ska undersöka vad. Sedan ska alla våga komma med en ny lösning i efterhand 

om ny fakta kommer upp. Persson(B) förklarar att mod att ompröva är viktigt.  

 

Persson(B) beskriver att alla måste ha insikten att problemen inte löser sig själva, och 

att man måste ha en stor förståelse för den andra parten och hela tiden försöka leva sig 

in i dennes situation. Alla måste hjälpa till och försöka hjälpa varandra från båda sidor. 

Både beställare och entreprenör skall kunna vara stolta över projektet och att det går att 

ta med sig kunskapen till nästa projekt. Genom detta tror Persson(B) att kompetensen 

hos byggarna ökar som i sin tur kan utföra ett vassare projekt till en mer prisvärd nivå.  
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4.5.1 Byggbranschens fyra problem 

 

Enligt Höög(E) krävs det att dessa fyra problem måste arbetas bort för att kunna 

maximera kundnyttan och menar att genom att arbeta med partnering fullt ut så 

begränsas de negativa effekterna av dessa dilemman. Han förklarar att om partnering 

används på rätt sätt bidrar det till att parterna gemensamt tar bättre och 

kostnadseffektivare beslut, vilket även är där besparingarna finns. Höög(E) menar även 

att det är på grund av dessa fyra dilemman som leder till felaktiga beslut i ”viskleken”. 

 

- ”Fragmenterad bransch, vi är väldigt separerade. Vi bidrar alla med väldigt små 

delar till den här produkten. Säkert 70 företag som är inblandande i processen, 

ingen äger ju liksom hela processen. Vi blir upphandlade i delleveranser. Vilket 

leder till AF etc.  

 

- Juridik, AF, specifikationer. Juridik och teknik preciserar vi till vansinne. Att 

paragraf styra dessa leverantörer för att uppnå kundnytta går inte, vilket man tror. 

Vi är hemska med dessa saker 

 

- Detta leder till motsättningar. Vi har en tradition att utnyttja paragrafer till att 

bygga så billigt som möjligt det är det som premieras. Den motparten vi har vill ju 

ha det så bra som möjligt. Så vår drivkraft är billigt och den andra är bra (dyrt.) I 

vågskålen där vi väger pris mot nytta. Är det detta som gör att vi får det prisvärda. 

Det vet jag inte! 

 

- Uppfinna hjulet varje gång det är ett nytt projekt. Vi startar om varje gång. Vi är 

stolta över att vi är kreatörer och att vi är uppfinningsrika. Men 

upprepningseffekten är otroligt begränsad. Detta p.g.a. fragmenteringen. 

Golvläggaren tycker att det är jätteroligt med sin del men sen om det är bra för 

helheten struntar han i. ” (Höög, 2013) 

-  

4.6 Ledarskap och struktur i den kreativa processen 

 

Höög(E) förklarar att bygg är en kreativ process där desto fler som engagerar sig leder 

till ett bättre projekt. Enligt honom får det dock inte bara vara kreativt utan det måste 

finnas en ingenjörsmässig struktur. Han vill beskriva det som en strukturerad 

kreativitet.  

 

Jorlöv(E) håller med Höögs(E) påstående och förklarar att genom att ha ett strukturerat 

system blir det exempelvis lättare att se vilka frågor som berör vilken part och minimera 

risken för att problem glöms eller hamnar mellan två stolar. Han förklarar med ett 

enkelt exempel på hur han har jobbat i ett projekt vilket har varit en viktig del i det 

ständiga förbättringsarbetet att jobba med erfarenheter: 
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”Protokoll är ju ganska jobbigt och det blir ju ett nytt protokoll varje gång 

man har ett möte. Det blir ju i slutändan ganska svårt att hålla ordning på. 

Därför förde vi ner beslutsgången i Excel, då blev det mycket lättare, 

exempelvis om du sorterar på arkitekten, sorteras arkitektens frågor som alla 

har ställt till arkitekten. På samma sätt får du ut dina frågor. Då kan du 

exempelvis se att fyra frågor inte blivit besvarade. Då måste du verkligen ta 

tag i dem. För man vill inte gå till nästa möte med fyra obesvarade frågor” 

(Jorlöv, 2013) 

 

Detta Excelark var uppdelat mellan produktion samt projektering och totalt efter första 

etappen fanns det 186 stycken problem och lösningar inskrivna. När etapp två skulle 

påbörjas, som var ett liknande hus, kunde erfarenheterna direkt tillämpas, vilket 

minimerade risker för att uppfinna hjulet på nytt. Detta fick arkitekten och 

konstruktören godkänna och signera tillsammans för att säkerställa att alla ändringar 

kom med i de nya handlingarna för etapp två. 

 

Jorlöv(E) förklarar vidare att för projekteringen använde de även en visualiserad variant 

av Excelarket. Detta presenterades i form av en tavla med ett rutnät där alla parter hade 

sin egen ruta. När sedan exempelvis VVS hade en fråga till arkitekten som inte gick att 

besvara direkt, skrevs den istället på en lapp som i detta fall skulle hamna i arkitektens 

ruta. På detta sätt förklarar Jorlöv(E) att det blev synliggjort och väldigt tydligt när 

någon börjar hamna efter i sitt arbete. 

 

Som Höög(E) tidigare nämnt förklarar Persson(B) om den ordningen som måste finnas i 

den kreativa processen. En slags känsla för när besluten måste tas och vara snabba när 

det verkligen är läge. Även en öppenhet för att ändra de beslut som redan är fattade. Att 

inget är skrivet i sten och att förutsättningar ändras konstant. 

 

”Det kan vara så att byggaren kommer och säger att; så där kan ni inte göra. 

Då säger vi att det var dumt av oss, vi gör som ni tycker istället. Och så har 

man fått ett snabbt beslut ändå.” (Persson, 2013) 

 

Landelius(E/B) upplever att de ibland kan hamna i en viss otydlighet då man i ett sådant 

tätt samarbete ofta inte har samma struktur som vid ett klassiskt partsförhållande. 

Saker tas för givet och entreprenören tror att beställaren är helt införstådd i hela 

byggprocessen, likaså att beställaren trodde att entreprenören var införstådd vad som 

gällde med hyresgäster. För att undvika detta tror Landelius(E/B) att det gäller att ha 

väldigt tydliga startmöten och andra strukturer liknande dem man har vid ett 

traditionellt projekt. Något som har varit viktigt är workshops där man enbart har 

fokuserat på samarbetet, gränsdragningar och vem som gör vad utifrån kompetens och 

inte vilket företag de tillhör. Även enkäter har använts för att kunna ta pulsen på hur 

dessa fungerar. De har även använt sig av partneringledare som enbart har fokuserat på 

samarbete med en ren objektiv syn och som inte har blandat sig in i tekniska detaljer 

och beslut.  
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4.6.1 Medarbetarundersökning  

 

På projektet i Stockholm används en enkätundersökning för att utvärdera nuläget på ett 

projekt. Enkäten genomförs på ett antal iPads som går att låna från platskontoret på 

projektet. Enkäten fylls i av alla inblandande parter, allt ifrån beställare ner till 

yrkesarbetare. Varje part får svara på frågorna med hjälp av att välja någon av de 

alternativ som presenteras. Exempel på alternativ kan vara; mycket nöjd, nöjd, missnöjd 

etc. Svaren konverteras sedan vid sammanställning till procent där 100 % är helt nöjd 

och 0 % är helt missnöjd. 

 

Med svaren på blanketterna ritar det digitala programmet in grafer med varje parts 

medelnöjdhet i procent.  Möjligheterna är många att utforma programmet som man vill, 

med flera frågeställningar på samma graf, vilka parter/grupper som skall synas etc.  

 

Förutom att välja svar på frågan kan även utrymme för en kommentarruta ges under 

specifika frågor. T.ex. vid frågan: ”allmän ordning och städning på bygget” Kan personen 

svara: ”nöjd” för att även lämna en kommentar ”väldigt rent förutom på plan 4 där det är 

mycket smutsigt”. 

 

I slutet av enkäten finns en obligatorisk kommentarruta där alla måste säga något om 

projektet. Den korta meningen sorteras in efter om det är positivt, neutralt eller 

negativt. Alla kommentarer visas för de som medverkar på mötet och man kan snabbt 

utläsa vad som är nyckelorden i sammanhanget. Nästan alla negativa handlade om att 

det var för smutsigt på arbetsplatsen och väldigt många av de positiva visade att de 

tyckte det var en trivsam, rolig och spännande arbetsplats.  

 

En representant från alla parter som har deltagit och svarat på enkäten kommer samlas 

på ett möte där man för en diskussion om det uppnådda resultatet. Här är öppenheten 

det centrala i processen och viljan att samverka. Resultaten kan spreta åt olika håll för 

ex beställare och projektör. Då gäller det att komma underfund med vad och varför de 

två olika parterna har olika uppfattning. Genom en öppenhet och en vana att diskutera 

och samverka kan man därför snabbt avhjälpa felet eller den bakomliggande orsaken.  

 

HS(E) tycker den är väldigt bra, om värdet blir 74 eller 75 % spelar ingen större roll 

utan det är var projektet är på väg som är intressant. Han förklarar vidare att han 

upplever att återkopplingen på undersökningen är märkvärt bättre än i ett traditionellt 

arbete. 

 

”Det hade absolut inte blivit samma återkoppling. Där har partnering varit 

väldigt bra! Sen är det alltid samma återkommande problem med rent på 

arbetsplatsen, gubbarna klagar på etablering etc. Det behövs liksom ingen 

undersökning för att ta reda på det. Det vi ser i en mätning är det vi redan 

vet.” (Anonym "HS", 2013) 
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HS(E) anser att gensvaret från undersökningen ger arbetsplatsen ett mycket mer seriöst 

intryck samt att det visar att man faktiskt bryr sig om hur projektet mår. Det blir även en 

möjlighet att kunna presentera de åtgärder som har vidtagits för att göra situationen 

bättre. Även mytbildning som ofta sker, som i sin tur även kan bli sanning, elimineras 

effektivt med en medarbetarundersökning. 

 

4.7 Engagemang i tidiga skeden 

 

I tidiga skeden har Persson(B) inte upplevt något problem att engagera parterna, då alla 

har förstått vikten av engagemanget. De har dock inte haft inställningen att de måste 

komma fram till något varje möte utan har gett utrymme för kreativiteten att flöda. Men 

de har varit väl medvetna om att vid ett visst läge är de tvungna att sätta ned foten och 

ta ett beslut för exempelvis val och köp av system.  

 

Även Jorlöv(E) tycker att mycket kraft skall läggas på tidiga skeden på att beskriva 

kunden och kundens behov. Han menar även att stor vikt måste läggas på att beskriva 

”Vad är det vi bygger?”. På så sätt är alla som är involverade i projektet medvetna om vad 

som ska byggas och vad som har byggts genom projektets alla skeden, enda fram till 

slutbesiktningen. Han förklarar att ”När man vet vad man ska göra så kan man vara med 

och påverka det” (Jorlöv, 2013). Därför är det redan i ett tidigt skede viktigt att utbilda 

och informera. Detta kan exempelvis vid ett projekt med passivhus innebära en 

energiutbildning om passivhusteknik som förklarar och ökar förståelsen för varför det 

ska provtryckas och varför det är så viktigt att byggnaden blir helt tät.  

 

”När alla gick därifrån så visste de vad de skulle göra och varför de skulle göra så.”     

(Jorlöv, 2013) 

 

4.8 Strategisk partnering 

 

Höög(E) tror att strategisk partnering kan lösa mycket av tidsproblemen där man i en 

och samma upphandling skriver ett avtal över flera projekt. Han upplever att ledtiderna 

blir kortare med dessa långsiktiga samarbeten, vilket i sin tur ger kortare sluttider för 

hela projektet.  

 

”Tänk att man har tio ombyggnadsprojekt då vore det ju rätt läckert om vi 

kunde hantera dessa med samma leverantör, samma projekteringsgrupp 

samma installatörer som gör att vi lär oss våra processer. Vi vet vad som ska 

prioriteras och inte prioriteras osv. Att vi har en trygghet och en systematik i 

den gruppen som gör att vi är effektiva.” (Höög, 2013)  

 

Höög(E) förklarar att det inte är optimalt att uppfinna hjulet varje gång. Börjar man med 

25 nya individer så är de inte lika effektiva eller vet vad som förväntas av dem. Han tror 
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även att arbetet med strategisk partnering kommer att explodera i framtiden. Alla tjänar 

på att handla upp flera uppdrag i samma upphandling.  

 

Även Persson(B) ser strategisk partnering som framtiden. Något som han absolut tror 

på och något som verkligen ger prisvärdhet. Framförallt i husrenoveringar där det är 

viktigt att hitta bra lagsammansättningar för att kunna lösa komplexa problem redan i 

inventeringsskedet som strategisk partnering möjliggör.  

 

HS(E) tror även han på strategisk partnering men enbart när det kommer till vissa 

projekt och inte vilka kunder de upphandlar med. Han tror även inte att partnering 

fungerar generellt utan bara på vissa typer av uppställningar.  

 

”Kontakten med kunden är väldigt viktig men för att lyckas med partnering 

måste det vara ett visst projekt med en hävstång till den gemensamma 

framdriften. Vad är det som är viktigast i projektet? Pengarna, tiden eller 

produktkvalitén?” (Anonym "HS", 2013) 

 

Om en ärlig och öppen prioritering kan göras av dessa tror HS(E) att partnering 

fungerar. Men vid för hög komplexitet och för många frihetsparametrar tror han det blir 

mycket svårare.  

 

Landelius(E/B) anser att strategisk partnering är bra men att det är begränsat till vissa 

typer av arbeten. Han förklarar att när det gäller större projekt med unikt innehåll blir 

det svårt att tillämpa. Men övertiden och då arbetet i princip går ut på att upprepa 

samma sak, kommer det att bli en mer frekvent använd upphandlingsmodell. Därför 

anser Landelius(E/B) att det kommer bli mer av strategisk partnering och att det blir 

speciellt intressant i samband med renoveringen och upprustningen av Sveriges 

miljonprogram. 

 

4.8.1 Omsättning av personal och erfarenhetsåterföring 

 

Vid strategisk partnering kommer även mer personal att arbeta kvar än vid flera 

separata upphandlade projekt. Höög(E) ser även en geografisk skillnad där landsorten 

har mindre omsättning av personal jämfört med Stockholm. Han förklarar att i 

Stockholm kan hälften av personalen vara utbytt på en femårsperiod. Dock förändras 

arbetsuppgifter och positioner för individerna givetvis även på landsorten. För att få 

någon slags av kontinuitet i arbetet är informationsöverföringen väldigt viktig i skedet 

från produktion till projekteringsstart. Dock handlar det inte bara om tekniska lösningar 

utan hur man samverkar med logistik, möten och tidplaner. 

 

Jorlöv(E) anser också att informationsöverföringen mellan produktion till projektstart 

är en viktig del, men även informationsöverföringen inom alla skeden i produktionen är 

av stor betydelse. Han menar att genom detaljerade och välgjorda arbetsberedningar 

kan dessa fungera som erfarenhetsåterföringar till liknande arbetsmoment. Detta ger då 
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också möjlighet till att variera personalen för momentet då arbetsmetoden finns 

nedskrivet på papperet. Jorlöv(E) förklarar med en parallell till bilindustrin; 

 

”Affärsmässigt så är det inte viktigaste att det är exakt samma folk som 

bygger alla Volvo bilar. Men det är enormt viktigt att de har exakt samma 

manual och att de har en rutin för när en person är borta från 

produktionsbandet, så att någon annan fortfarande kan genomföra arbetet” 

(Jorlöv, 2013) 

 

HS(E) tycker inte att de har så stor omsättning på folk. Att föra vidare de gemensamma 

målen till alla som arbetar på projektet är dock väldigt svårt. Trots att de har suttit med 

på föreläsningar och fyllt i papper så säger vissa att de inte har en aning om målen eller 

ens har hört talas om det.  

 

HS(E) vet att projektet hade nått en bättre nivå om alla hade varit mer engagerade och 

införstådda. Att få bort ”vi och dem” från arbetsplatsen är en av delfrågorna, lika så 

tryggheten över längre tid. Hur alla skall bli engagerade vet dock inte HS(E). Men ett av 

problemen är på stora projekt där möjligheten att vara anonym finns vilket leder till 

minskat engagemang och ansvarstagande. Vid ett mindre projekt kan man lyfta ut 

småortsmentaliteten och använda den. 

 

4.9 Ingen gräns mellan partnerna  

 

Ett banalt exempel som Höög(E) beskriver hur kundnyttan kan ökas, är genom att ta 

bort de gränser som normalt finns mellan tjänstemännen och yrkesarbetarna.  

 

Exemplet gick ut på att en yrkesarbetare stod och skar cellplastskivor för 

grundläggningen. Höög(E) var ute på arbetsplatsen med beställarens projektledare när 

en yrkesarbetare får syn på projektledaren och nästan springer fram och tar tag i 

honom. Yrkesarbetaren förklarar att det är helt onödigt att han står och skär till 

skivorna. Om de bara ändrar höjden runt sulorna, då skulle han spara flera arbetsdagar i 

tid. Projektledaren funderar och säger att han återkommer imorgon när han har kollat 

vad konsekvenserna skulle bli av nya höjder.  

 

Höög(E) menar att om alla personer som är involverade i projektet kan lyfta frågor till 

alla instanser, oavsett om det är en högt uppsatt person eller inte, kommer kundnyttan 

att ökas. Detta p.g.a. att varje enskilt beslut som kan uppmärksammas direkt kan leda till 

en eventuell besparing, bättre kvalité och bättre arbetsplats, vilket i sin tur kommer att 

leda till en bättre slutprodukt. 

 

Persson(B) har även från hans sida upplevt att entreprenörerna och dess medarbetare 

har haft en stor möjlighet att lyfta frågor till honom. 
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”Det känns väldigt roligt att varje hantverkare kan ta telefonen och ringa till 

oss och berätta att de har en bra idé, att man kan göra det smartare, att det 

inte blir snyggt eller ska vi verkligen göra såhär?” (Persson, 2013) 

 

Persson(B) beskriver att det blir en trygghet att de hinner bromsa och ändra i tid. Inte 

heller tycker han att tidsaspekten med alla samtal är ett problem. I och med att 

Persson(B) vill vara nära bygget blir det ingen extra tid med de samtalen. Snarare är de 

tacksamma att kunna fatta rätt beslut hela tiden i stället för att det står still och det 

fattas saker som skall göras. Göra om är mycket dyrare än att göra rätt från början. 

 

Det är viktigt att man som beställare kan få information om att det förmodligen inte blir 

som man inledningsvis hade tänkt sig. Då gäller det som beställare enligt Persson(B) att 

åka ut och kolla, och väldigt ofta stämmer det som har uppmärksammats på 

arbetsplatsen. Persson(B) tycker sig även se att de i produktionen blir mer delaktiga och 

engagerade i projektet och således blir det ett bättre resultat. Han tror att det är 

engagemanget som avgör hur krångligt det blir efteråt. 

 

HS(E) upplever att de har en traditionell rollfördelning på arbetsplatsen med en klar 

skillnad mellan tjänstemän och yrkesarbetare. Han tror dock att det är oberoende om 

det är partneringprojekt eller inte. Det är en fråga om hur villiga de i ledande position är 

att ta ett kliv mot den riktningen. Partnering kanske kan vara ett arbetssätt för att 

lättare ta bort den gränsen men det ligger på ledningens ansvar. HS(E) tror istället på en 

gemensam etablering där det skulle ge en stor förändring i relationerna på 

arbetsplatsen. På projektet har de inte möjlighet till det p.g.a. platsbrist så även om de 

vill så går det inte att genomföra.  

 

HS(E) tror att om det går att ge yrkesarbetarna en högre trygghet så kan det bli lättare 

att få en öppnare attityd. Tidigare har företagen varit väldigt snabba på att varsla så fort 

konjunkturen går nedåt. Kan personalen stanna och företagen är villiga att betala för att 

ha dem kvar, skapas tillit. 

 

Jorlöv(E) ser även att en stormatsal är en mycket viktig faktor för att öka den sociala 

kapaciteten. De har haft en forskare från Chalmers som gjorde en undersökning och kom 

fram till att alla på arbetsplatsen arbetade mycket mer än åtta timmar om dagen p.g.a. 

att de pratade arbete på rasterna och över maten. Det knyter de sociala banden, tar bort 

gränser ”mellan vi och dem” samt löser en större del av samordning och logistik. 

Jorlöv(E) förklarar meningar som ”ni måste bli klara med dubblingen till lunch för vi är 

klara på våningen under snart” blir ett informellt möte. Dessa informella möten uppstår 

tack vare det faktum att alla sitter tillsammans i en stormatsal. 
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4.10 Mödosamt och negativt med partnering  

 

Partnering kopplas ofta samman med mycket prat och möten, något som Höög(E) i viss 

mån håller med om och att det är väldigt mycket diskussioner innan de kommer fram till 

vad de ska göra. Det gäller då att processen kan hanteras och alla behöver inte veta allt 

om allt. Processen skall vara strukturerad och kreativ, den kan även bli helt tidsödande 

om den inte sköts på rätt sätt. 

 

Både Persson(B) och Jorlöv(E) uppfattar inte att tidsåtgången varit något negativt utan 

upplever istället att det har varit korta och effektiva möten där alla har haft möjlighet att 

få klarhet i sina frågor. På detta sätt har även läget ute på bygget spridit sig mellan alla 

då de får vara med på alla frågor och svar. Dock kan Persson(B) tycka att man ibland har 

formaliserat mötena istället för att bara fokusera på vad man ska lösa. Han har även 

märkt att med tiden har de blivit mycket mer effektiva och samspelta samt att de vet 

vilka nätverk de har att använda. 

 

Jorlöv(E) beskriver att det först och främst är väldigt viktigt för parterna att inse att det 

är ett arbete som ska göras. Det är onekligen många fler beslut som ska fattas i ett 

partneringprojekt jämfört med en färdigritad entreprenad, där det flesta besluten tas 

under ritningsstadiet. Jorlöv(E) förklarar vidare att om parterna inte är ense om att det 

är ett annorlunda arbete som ska genomföras kommer det bli som ett korplag som 

spelar en match mot ett elitserielag, det kommer inte bli en bra match. Den ena parten 

kommer att få skjuta den andra framför sig och får på så sätt ett tyngre och ineffektivt 

arbete. 

 

Jorlöv(E) beskriver vidare att alla inte riktigt passar för att arbeta i partnering. Han 

förklarar att partnering lämpar sig till ”de människorna som vill vara med och påverka sin 

vardag” (Jorlöv, 2013) och inte de som vill ha en oändlig gipsvägg och bara veta att de 

ska gipsa där närmaste tiden. 

 

HS(E) upplever på sitt projekt att det är en skillnad mellan det dagliga arbetet och 

partnering. De löper parallellt med varandra och inte som en integrerad process. Detta 

är något som han upplever enbart gäller på hans projekt och inte för partnering i 

allmänhet. Han tror dock att om ekonomi, tidplaner och partnering integreras kommer 

projektet bli mycket bättre.  

 

4.11 Framgångsfaktorer för ett lyckat projekt 

 

”Att entreprenören inte är för passiv och bara accepterar beställarens beslut 

är viktigt samtidigt som man sätter sig in i beställarens situation för att 

kunna ge bra förslag. Vi vill föra en professionell dialog.” (Persson, 2013) 
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Persson(B) förklarar att om någon part säger: ”så här gjorde vi på förra projektet.” Skall 

frågan ”varför då?” ställas. Det är inte det beställaren säger som är sanningen, utan alla 

parters samlade erfarenhet. Den atmosfären som Persson(B) inte vill ha är ”nu har 

beställaren sagt så nu kör vi så”. Det blir helt fel då Persson(B) tycker att det är 

jätteintressant med idéer utifrån. Projektet blir prisvärdare, ibland dyrare och ibland 

billigare men det blir alltid mer prisvärt än det andra alternativet. 

 

Persson(B) beskriver den trygghet som uppstår mellan parterna när båda vet vad som 

förväntas av varandra. Det blir upp till bevis för parterna att leva upp till 

förväntningarna, de går inte att definiera på papper vad som förväntas och vad som skall 

göras.  

 

”Svårt att säga men har man ett engagemang för projektet, och fokuserar på 

att projektet ska bli bra så kommer det bli bra för bägge parter. Det kommer 

beställaren att känna! Det är det och inte en egennytta. Det måste vara ett 

äkta engagemang. Man måste vara nyfiken på den andres affärer och inte 

bara sin egen. Då löser man det mesta!” (Persson, 2013) 

 

Jorlöv(E) menar likt Persson(B) att den viktigaste framgångsfaktorn är att sätta in sig i 

kundens problem och att skapa delaktighet hos alla inblandade. Han förklarar att: 

 

”Om man som person är delaktig i helheten så vill man vara med och 

förändra och förbättra”. (Jorlöv, 2013) 

 

En annan viktig framgångsfaktor i ett lyckat projekt är att ta vara på den kompetens som 

finns. Yrkesarbetarna är ett tydligt exempel på en enorm resurs som måste utnyttjas 

bättre, ”Det är vansinnigt att yrkesarbetarna inte utnyttjas fullt ut. Det är ju jätte duktiga 

människor som har en otrolig bred kompetens”. (Jorlöv, 2013) 

 

HS(E) har en väldigt klar bild att om partnering skall fungera måste det vara ett visst 

projekt. Det beror på hur projektet är paketerat och hur förutsättningarna ser ut. 

Entreprenören måste kunna vara ärlig och kunna förklara att projektförutsättningarna 

inte är lämpade. Entreprenören måste lära kunden om vad som måste erfordras för att 

det ska bli så bra som möjligt för alla parter.  

 

Men framförallt måste entreprenören förstå kundens affär och när entreprenören lyckas 

med det maximeras kundnyttan. Genom att ha samma värderingar kan de bygga det som 

kunden vill ha oavsett om det är billigt, snabb inflyttning, hög kvalitet etc.  

 

Jorlöv(E) berättar att om alla i projekteringen är med från början och införstådda att de 

ska ge projektet fullt fokus så blir det lättare. Han menar att om det är tydligt för de 

personerna som ska vara med att projektet skall prioriteras och att mötena ska hållas 

varje vecka istället för var tredje, blir beslutsgången snabbare och arbetet smidigare. 

Han förklarar att om det ska vara möten var tredje vecka blir det allt för ofta att två 
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veckor händer det ingenting och när väl mötet börjar närma sig så blir det helt plötsligt 

stressigt och det som hände två veckor sen är bortglömt. Istället blir det en naturlig 

rutin om mötena hålls veckovis och automatiskt blir det ett mer kontinuerligt arbete. 

 

”Då ska du starta upp och dra igång ett arbete hela tiden och det tar en 

väldig massa energi istället för att de gick all in” (Jorlöv, 2013) 

 

Jorlöv(E) förklarar vidare att på projekteringsmötena, där alla skulle medverkade, gick 

han runt och frågade alla ”vad håller du på med?”. På så sätt var alla i gruppen medvetna 

om vad den andra gjorde och kunde själva inse om de låg efter eller om de var tvungna 

att göra klart något för att inte hindra någon annan. 

 

Landelius(E/B) tror att en av framgångsfaktorerna är att i ett tidigt skede värdera 

utifrån ett kompetensperspektiv och inte ett företagsperspektiv vem som är mest 

lämplig att utföra en viss uppgift. Även att tidigt gradera vilka handlingar som behövs 

för projektet så att konsulterna inte ritar i onödan. Något som beställare gör allt för ofta 

då de inte har haft en dialog med en entreprenör. På så sätt krävs även en lyhörd, öppen 

och följsam entreprenör som har rutiner och struktur för avstämningsmöten osv. 

Landelius(E/B) förklarar även att det gäller för entreprenören att förstå kundens behov 

oavsett om det är bra hyresavtal, bra hyror, tekniska lösningar etc.  

 

Öppenheten från entreprenörens sida är något som Landelius(E/B) anser är mycket 

viktig och att inga siffror döljs för kunden vare sig det gäller ekonomisystem, 

extrareserver eller inköpsavtal. Dock skall detta ske inom en ram av sekretess. 

Landelius(E/B) har bara i en enda entreprenad som han har arbetat med, haft full insyn i 

beställarens ekonomi. Då fick entreprenören ett incitament baserat hela 

projektekonomin som avsåg hur hyrorna såg ut och hur det gick att hyra ut lägenheterna 

under förvaltningsskedet. Detta är något som Landelius(E/B) förespråkar och vill jobba 

mot att uppnå, förutsatt att beställarens system och rutiner erbjuder samma insyn som 

motsvarar entreprenörens.   

 

I de projekt som Landelius(E/B) arbetar med i nuläget, i sin roll som beställare, 

tillämpas full insyn för entreprenören. Detta kommer enligt honom ge entreprenören en 

bättre insikt i hur beställaren redovisar dels ekonomi men även kvalitéer och andra 

parametrar för sina hyresgäster och för sin styrelse. För att öka kundnyttan så är denna 

faktor med öppna böcker från alla parter något som måste finnas i det han kallar 

”partnering 2.0”, alltså nästa generations partnering. 
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5 Analys 

 

I detta kapitel kommer den empiriska diskussionen analyseras tillsammans med teorin 

som beskrivs i kapitel tre.  

 

 

5.1 Olika typer av partnering - A, B, C 

 

Teorin beskriver att trots att många har försökt att definiera begreppet i uppsatser och 

doktorsavhandlingar så mynnar det ut i en tolkningsöppen förklaring. Således öppnas 

möjligheten för en stor del aktörer i branschen att hävda att de arbetar i partnering. De 

intervjuade har beskrivit entreprenader som hävdar att de har arbetat med partnering 

trots att de i stort sett har samma upplägg som en fastprisentreprenad. Dessa projekt 

har oftast fått sämre resultat kopplat till kundnytta och de beställare som har använt 

dessa har fått ett negativt intryck av partnering. Vi kan dra slutsatsen att detta är något 

som hämmar partnerings framtida utveckling i en redan svårförändrad bransch. Det 

framkommer även att denna form skapar förvirring och osäkerheter.  

 

C-partnering beskrivs vara något som inte ökar kundnyttan. Snarare beskrivs det 

minska kundnyttan då beställaren inte får det den har förväntat sig. Att istället välja en 

traditionell fastprisentreprenad beskrivs i empirin fördelaktigt mot denna form då den 

är mer vedertagen och alla känner till spelreglerna. Vi ser därför att denna form skall 

undvikas då den lätt skapar förvirring och otydlighet. Något som inte främjar 

kundnyttan. Det framgår dock i empirin att det är möjligt att skapa en bra produkt med 

denna form. Dock utan att få ut det som beskrivs vara det extra i projektet. 

 

I de två andra formerna av partnering, benämnda som A och B, krävs en aktiv beställare 

som inte är intresserad av ett traditionellt upplägg. Det tas upp av flera intervjuobjekt 

att båda parter ska besitta stor kunskap om varandras verksamhet. Det framkommer 

även från flertalet att en beställare måste besitta en stor byggkompetens för att 

genomföra ett lyckat partneringprojekt.  

 

Intervjuobjekten beskriver att skillnaden mellan de två sistnämnda ligger i de 

ekonomiska incitamenten. Vid A-partnering skall det inte finnas några ekonomiska 

incitament till det enskilda projektet. Genom att ta bort dessa återstår endast 

drivkraften att skapa en så bra produkt åt kunden som möjligt. Istället tar empirin upp 

arbete med incitament till nästkommande projekt. Incitamentet som beskrivs ger en 

företrädesrätt, en option, till ett annat projekt om det föregående har blivit lyckat på 

punkter som exempelvis kvalité.  
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Detta medför enligt de intervjuade att AF-delar och juridiska dokument kan slopas. 

Något som har anknytning till teorin där partnering togs fram av Army Corps of 

Engineers för att eliminera rättskostnader och tvister.  

 

Fördelen med B-partnering beskrivs dock vara de ekonomiska incitamenten i projektet. 

Dessa beskrivs vara drivkrafter till att skapa ett så bra projekt som möjligt och på så sätt 

öka kundnyttan genom ett partsförhållande med en gemensam drivkraft. Det framgår 

dock motsägelser där dessa incitament bygger in för mycket drivkrafter för 

entreprenören att bygga billigt. Det beskrivs av två av intervjuobjekten att B-partnering 

lämpar sig främst vid projekt med hög komplexitet.  

 

I rapportens teori beskrivs det att om entreprenören skall få en så hög vinst som möjligt 

kommer kundens vinst att bli så låg som möjligt. Det gäller att hitta den gyllene vägen 

för att båda parter skall bli nöjda något som vi tror kan uppnås med hjälp av att ha ett 

fast arvode. Det enda incitament som då kvarstår är att fokusera på att göra ett så bra 

projekt som möjligt för att bygga en bättre relation med kunden och på så sätt vinna 

framtida projekt. Även arbetet med optioner ser vi som ett mycket bra incitament då ett 

bra projekt direkt leder till ett nytt. 

 

Gällande ersättningsformerna råder det stora skillnader i tycke. Vi har dock 

uppmärksammat att alla parter har samma mål, vilket är att få en bättre drivkraft i 

projekten.  

 

Att inte ha några ekonomiska incitament i projektet tror vi är en bra idé och satsa på att 

premiera andra saker än ekonomi i byggandet är framtiden. Dock visar uppfattningen 

från intervjuobjekten att detta inte passar alla projekt eller kunder. Detta innebär att det 

hela tiden måste ske en bedömning till varje enskilt projekt eller kund. Men framförallt 

kan vi genom intervjuerna hänföra det till hur länge relationen med kunden har pågått 

och hur stor förståelsen och tilliten är till varandra. 

 

5.2 Risk hos beställare 

 

Problematiken som beskrivs med fast arvode är att beställaren tar en alltför stor risk 

medan entreprenören enbart riskerar en dålig relation med beställaren. Detta är något 

som vi inte finner riktigt sant efter samtal med beställare. Det beskrivs att en väl 

införstådd beställare är medveten om att det inte går att veta exakt vad ett byggprojekt 

kommer att kosta. Detta går även att hänföra direkt till teorin om när partnering lämpar 

sig, vilket beskrivs vara vid komplexa och svårkalkylerade projekt. 

 

Det som dock är viktigt i sammanhanget är att oavsett vad som sägs innan 

entreprenadens start så är det beställaren som styr priset, förutsatt att inte någon 

oförutsedd händelse sker. Väljer en kund konstant de dyraste alternativen kommer 

projektet att bli dyrare än förväntat.  
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Det beskrivs i empirin att det viktigaste är att maximera kundnyttan med den budget 

som finns till förfogande. Entreprenörerna upplever att beställare har en förståelse av 

att Skanska bygger för kunden och inte för sig själva. Vi tror att anledningen till att de 

känner sig otrygga är att projektet kommer hamna lång ifrån riktkostnaden. Genom att 

välja företag som kan uppvisa en hög budgetsäkerhet mot tidigare projekt kan 

beställaren få en större trygghet till att projekten kommer att hålla sig inom de 

ekonomiska ramarna. 

 

5.3 Besiktningar och kontrollfunktioner 

 

Det finns två skolor bland de intervjuade om användandet av en besiktningsman skall 

tillämpas eller inte. Dock är alla överens om att det är en onödig kostnad och något alla 

vill sträva mot att få bort.  

 

Först när alla parter är överens om kvalité, visioner och ambitionsnivå är det lämpligt 

att tillämpa det som Jorlöv(E) kallar egenslutkontroll. Även att olika parter står för 

förandet av protokoll skapar tillit och delaktighet som resulterar i att parterna kommer 

närmare en fullständig överenskommelse. 

 

Det som tas upp i den empiriska diskussionen beskriver att längden av förhållandet med 

beställaren lättare möjliggör beslutet att inte använda en tredje part som kontrollerar. 

För att uppnå denna tillit och gemensamt komma överens om den nivå som skall 

uppnås, kan skapandet av referensytor vara en god metod, något som två av de 

intervjuade använder sig av. Referensytorna beskrivs ge alla parter möjlighet att i ett 

tidigt skede definiera den nivå de vill uppnå. Det beskrivs även att det ger beställaren 

möjligheten att styra utgången av sin slutprodukt.  

 

Resonemanget som förs bland de intervjuade går att koppla direkt till 

partneringblommans centrala del med tillit, gemensamma mål och till viss del öppenhet.  

Teorin beskriver även att kontrollfunktioner bygger en misstänksamhet och tar bort 

fokus från det som inte väljs att kontrolleras. Det vill säga att om exempelvis en 

yrkesarbetare är medveten om att tätningar runt fönster aldrig kontrolleras, finns det en 

risk att det utförs sämre. Genom att arbeta med referensytor kan ett gemensamt beslut 

från alla parter fattas om hur produkten ska se ut eller vara utförd. Det kan utläsas att 

kundnyttan ökar om förtroendet till varandra blir så starkt att det skapar en drivkraft 

för varje part att prestera. Det beskrivs dock att för att lyckas med detta krävs en bra 

och redan etablerad relation med parterna.  

 

Det kan även i teorin kopplas till hur förtroende till varandra skapar samarbete. Vi tror 

att genom att lita på att alla parter utför vad som är överenskommet och bäst för projekt 

kommer kundnyttan att öka. Vi kan dock dra slutsatsen att det är mer lämpligt när en 

grundlagd tillit finns mellan parterna och då samarbetet har pågått under en längre tid. 
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Sett till andra industrier är byggbranschen en av de ineffektivaste. I den empiriska delen 

beskrivs ineffektiviteten med en parallell till bilindustrin där det aldrig skulle vara 

möjligt att ha en extern besiktningsman som kontrollerade alla delar på bilarna. Detta 

går att koppla direkt till den omnämnda artikel från rapportens inledande kapitel, 

skriven av Gabrielsson(2003), där en Volvo med byggbranschens arbetsmetoder skulle 

kosta 5 miljoner kronor. 

 

Vi anser att om en löpande diskussion sker under byggandets gång kan felen åtgärdas 

innan produkten är klar. Något som annars åtgärdas efter att produkten är klar och 

besiktningsmannen har delgett sitt tycke. Då tid och pengar kommer att sparas kommer 

även kundnyttan öka då en bättre kvalité kommer att kunna uppnås.  

 

5.4 Rätt beslut + rätt tid = rätt kvalité 

 

Vad som är rätt kvalitet och rätt pris kan enbart bestämmas av kunden och dennes 

upplevelse av vad som är prisvärt. Problematiken som beskrivs i den empiriska 

diskussionen vid en fastprisentreprenad jämfört mot partnering. Ligger i att definiera 

ett projekt flertalet år innan det skall byggas. Det beskrivs att en allt för hög kvalitet ofta 

skrivs in i handlingarna. Besluten fattas även utan att entreprenören tas in i dialogen. 

Om beställaren inte har skrivit in exakt den kvalité eller önskemål som denne önskar, 

vilket är oerhört svårt, kommer den inte att få den önskade kvalitén. Empirin beskriver 

hur fördelen med att vänta med beslut, som kan fattas i ett senare skede, ger dem 

möjlighet att välja allteftersom hur projektet har utvecklats.  

 

Majoriteten av de intervjuade ansåg att om kundnyttan skall öka, är det till fördel om 

vissa beslut kan vänta med att tas. Höög(E) beskrev ett exempel med köp av fönster: En 

fastprisentreprenad hade långt innan definierat 300 fönster med U-värde 1,0. Valet för 

entreprenören och dess inköpare kommer förmodligen bli det billigaste alternativet. I 

partnering kan beslutet om exakt vilka fönster som skall köpas in vänta till inköpsskedet 

då ny information om en billigare leverantör, eller någon med bättre kvalitet, har 

uppmärksammats. Kunden får således ett val att ta ställning till. Ett val som denne kan 

styra utefter vad han eller hon tycker är viktigt. Alla alternativ kommer att levereras 

från entreprenören med en kostnad. Detta gör att kunden, tillsammans med 

entreprenören, kan komma överens om vilket alternativ som är mest prisvärt. Det 

beskrivs bli ett jämviktsspel som vägs mot vad kunden vill ha och vad kunden får betala.  

 

Beställarna berättar att det är viktigt för dem med en entreprenör som är aktiv och 

konstant levererar alternativ och kreativa idéer. Idéer som de tillsammans kan diskutera 

och på så sätt komma fram till det bästa beslutet. Beställare beskriver även vikten av att 

arbeta med snabba beslut då det är viktigt för alla parter att få besked snabbt. 

 

Vi ser klart och tydligt att utan engagerade parter och utan en diskussion kommer inte 

kundnyttan att ökas. Det gäller även att båda parterna kan ha ett långsiktigt perspektiv 
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och se vad handlingarna kommer ha för effekt i nuläget och längre fram. Dessutom är 

det viktigt att i ett tidigt skede föra en dialog med entreprenören. Genom att vänta med 

beslut som har möjlighet till detta kan beslutet anpassas till de rådande 

förutsättningarna och beställarens inställning till vad som är prisvärt.  

 

5.5 Kommunikation mellan parterna - Viskleken  

 

Höög(E) upplever att för att uppnå högsta möjlig kundnytta gäller det att varje part inte 

försöker maximera sin egen vinning. Genom att sätta sig ned i en grupp och diskutera 

problemet tillsammans så kan ingen i ett senare skede säga att de inte fick vara med och 

bestämma eller inte tyckte att de skulle göra på det sättet. För att detta skall ske på ett så 

objektivt sätt som möjligt, och att det beslutet som fattas skall vara det bästa för 

projektet, skall ingen ha vinning av att fatta ett visst beslut.  

 

Då enbart ett intervjuobjekt har valt att visualisera detta problem kan endast 

bedömningen göras i förhållande till teorin. Även detta ger möjlighet att koppla till 

partneringblommans centrala del om tillit och gemensamma mål. Där en parts vinst är 

den andres förlust. Vi tror att om någon part kommer att tjäna på ett visst beslut finns 

risken att det kan missgynna kundnyttan. Det gäller att alla kan sätta sig in i varandras 

situation och hjälpa varandra från båda sidor för att uppnå det bästa resultatet. Förutom 

den ekonomiska aspekten ges även utrymme för att avsäga sig ansvar och skylla ifrån 

sig - vilket inte främjar kundnyttan. 

 

5.6 Ledarskap och struktur i den kreativa processen 

 

Bygg beskrivs i empirin som en kreativ process som måste innehålla en viss typ av 

ingenjörsmässig struktur för att fungera. Då partnering medför att fler beslut måste 

fattas under tidens gång gäller det att hålla den ordningen som normalt finns vid en 

traditionell entreprenad. En av de intervjuade vill minska arbetet med protokoll då de 

tenderar att blir många och svåra att se vilken punkt som tillhör vem. Genom att minska 

dem kan problematiken med att uppgifter hamnar mellan två stolar undvikas. Det 

beskrivs att ett alternativ till protokoll kan vara visualisering med post-it lappar eller 

Excelark för att enklare kunna hantera problemen.  

 

Något som även beskrivs vara viktigt är att arbeta med tydliga startmöten. Detta i 

kombination med workshops där enbart samarbete och gränsdragningar om 

ansvarsfördelningar sker. Ett av intervjuobjekten beskriver att det viktigaste av allt är 

att definiera vem som gör vad, baserat på kompetens, och inte vilket företag de tillhör. 

Det beskrivs även att en extern partneringledare kan användas som kan fokusera enbart 

på partneringarbetet och inte lägga tid och fokus på andra beslut i processen. Detta är 

helt i linje med vad teorin beskriver som viktigt för att uppnå de fördelar som finns med 

partnering.  
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Slutsatsen kan direkt kopplas till ledarskapets viktiga roll. Utan att varje part 

representeras av bra ledare, med förmåga och engagemang att lösa problem, kommer 

inte ett lyckat partneringarbete att kunna ske. För att skapa mervärde och kundnytta 

behövs rätt personer på rätt plats.  

 

5.6.1 Digitala hjälpmedel  

 

Partnering innebär många möten och samtal men dessa kan lätt bli ostrukturerade, ej 

följas upp eller oklart om hos vem ansvaret åligger. På projektet där Jorlöv(E) 

medverkat användes en typ av Excelark där varje part hade en egen flik som stämdes av 

en gång i veckan. En bra metod men aningen ineffektiv och ålderdomlig mot de system 

som finns tillgängliga på marknaden idag. Några exempel på dessa är (JIRA, 2013) och 

(Redmine, 2013). Byggnadsbranschen har enligt oss mycket att lära från IT-branschen 

där dessa system används dagligen i en mycket större utsträckning.  

 

Införandet av ett program med en högre verkningsgrad än vad Excel har kan vid rätt 

använde vara ett kraftfullt verktyg för att maximera kundnyttan och skapa en bättre 

byggprocess. Programmen erbjuder möjligheten att skapa aktiviteter, tidplaner, 

nyhetsflöden, diskussionsforum och mycket mera. Det går att välja prioritering på 

aktiviteterna samt vilka parter det berör. De parter som sedan är kopplade till den 

aktiviteten blir meddelade via mail eller i systemet om det sker en ändring i aktiviteten. 

Som projektledare kan du enkelt sortera varje part för att kontrollera hur många 

aktiviteter varje part har som är utan åtgärd, under behandling eller när de planeras bli 

avklarade.  

 

Vi tror att införandet av dessa system kommer att göra arbetet med partnering mycket 

mer förståeligt för alla parter, stora som små projekt. Systemen kommer att ge 

beställare och huvudentreprenörer en klar och tydlig översikt på projekt, samt en klar 

bild av vad som behövs prioriteras eller ej. Vi tror även att de kan skapa ett mycket bra 

underlag till möten i alla dess former, då det enkelt kan skrivas ut och delas ut vid behov 

till de som inte arbetar med datorer, ex. yrkesarbetare. För att maximera potentialen 

med hjälpmedlen måste dessa program vara tillgängliga till alla involverade i processen, 

inte bara begränsade till entreprenörens intranät.  

 

Då projektet i Stockholm redan arbetar med avancerade medarbetarundersökningar 

med hjälp av iPads ser vi att steget till ett välutvecklat projektledningssystem är litet. 

Även i Jorlövs(E) projekt där det enkla och liknande systemet med Excel används.   

 

5.6.2 Medarbetarundersökning 

 

Empirin beskriver hur HS(E) medarbetarundersökning går till. Intervjuobjektet 

upplever att ha en undersökning fyra gånger per år är en mycket bra metod för att mäta 

och känna projektets puls. Han beskriver att vid ett fullt fungerande partneringprojekt 
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skall det dock inte vara några nya eller oväntade problem som dyker upp. Dessa skall 

redan vara diskuterade och vara på gång att lösas och om inte redan lösta. Genom att 

konstant ha en dialog mellan alla parter kan dessa möten enbart fokusera på hur man 

ska kunna förbättra sig och inte lägga tid på att definiera problemet. Det beskrivs även 

att det viktigaste är att se i vilken riktning projektet är på väg och inte enbart till 

resultatet.  

 

Genom att arbeta med detta tror vi, helt i linje med HS, att kundnyttan kommer att ökas 

då projektet får en större seriositet samt ett högre engagemang. Partnering är ett sätt att 

samarbeta tillsammans och genom att använda detta system kan samarbetet bedömas 

och utvecklas till ett bättre projekt.  

 

5.7 Engagemang i tidiga skeden 

 

De intervjuade förklarar att mycket fokus, energi och engagemang bör läggas i ett tidigt 

skede. Vilket är något som behövs för att alla skall ha möjligheten att vara med och 

påverka. Det framkommer även att entreprenörerna trycker på att det är viktigt att 

tidigt definiera vad det är som skall byggas, vad kunden egentligen vill ha och vad 

kunden värdesätter. Detta är något som direkt kan kopplas till en av partnerings 

grundpelare och huvudsakliga nyckelord; gemensamma mål. Vi tror att genom att i ett 

tidigt stadie förstå kunden och på så sätt skapa gemensamma mål kommer kundnyttan 

att påverkas positivt.   

 

Det gäller således att både entreprenören och kunden är villig att informera och utbilda 

alla parter som i ett framtida skede skall arbeta tillsammans under en längre tid. Det kan 

till exempel vara som fallet som omnämns i empirin, där yrkesarbetarna fick gå på en 

kurs gällande passivhusteknik. Detta gav förståelse för vad som ska byggas och varför 

det är av högsta vikt att det blir rätt från början. Vi ser detta som något som har stor 

betydelse då det kan spara en ansenlig summa pengar och öka kvalitén genom att man 

inte behöver göra kostsamma kompletteringar i efterhand. 

 

5.8 Strategisk partnering 

 

Om möjligheten till att använda samma personer och företag till att skapa flera projekt 

tillsammans under en längre tid kommer deltiderna, precis som enhetstiderna för ett lag 

med yrkesarbetare, att sänkas. De blir mer samspelta och inkörda med varandra och på 

samma sätt kommer det fungera med byggprojekt. Detta leder också till att en stor 

kostnad kan sparas genom att undvika flera upphandlingar och istället samla dem 

istället till en enda stor.  

 

Alla intervjuobjekt vi har samtalat med tror att strategisk partnering är framtiden och 

ser fördelarna med att handla upp flera projekt i en och samma upphandling. Dock 

menar vissa att det endast är lämpligt för vissa typer av projekt. Där komplexiteten är 
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stor och det är mycket som skiljer sig mellan projekten finns det en tro att det inte 

lämpar sig lika väl med strategisk partnering. Men vid projekt som liknar varandra och 

bygger på samma principer finns det få anledningar att inte arbeta med det. En av de 

intervjuade beskriver möjligheterna med renoveringen av Sveriges miljonprogram.  

 

5.8.1 Omsättning av personal och erfarenhetsåterföring 

 

Fördelen med strategisk partnering är även att en större del av personalen stannar kvar 

på arbetsplatsen. På så sätt hindras att kompetens som byggts upp med projektets gång 

försvinner från arbetsplatsen. Det är dock inget måste att det ska vara samma personer 

som arbetar kvar. Det viktigaste ligger i hur erfarenheterna och informationen överförs 

till de nästkommande personerna. Detta är något som är mycket svårt, men om 

erfarenheterna kan gå från en produktion till nästa projekteringsstart, är det en stor 

fördel.  

 

Alla de intervjuade är väl införstådda i att detta är något mycket viktigt och tror att det 

finns en stor vinning i att lyckas med detta. För att nå dit nämns arbetet med detaljerade 

och välgjorda arbetsberedningar. Något som vi tror är ett mycket bra arbetssätt som 

säkerhetsställer de faktorer som går att definiera på papper. Men det gäller även att ta 

de faktorerna som ej går att skriva i arbetsberedningar och manualer i beaktning. Det 

kan vara allt från ledarskap till samverkan mellan parter. Det nämns även i empirin att 

få bort ”vi och dem” kan vara ett sätt att nå en bättre nivå på projektet. Om projektet är 

för stort kan även en anonymitet uppstå där inte alla känner att de syns. På så sätt kan 

man även börja uppleva att det inte är lika viktigt att man är införstådd och ha 

inställningen att någon annan får lösa problemet. 

 

5.9 Ingen gräns mellan partnerna 

 

Möjligheten att snabbt få in synpunkter och åsikter från alla i projektet är något som 

verkligen främjar kundnyttan. Det är viktigt att man skapar den mentaliteten på 

arbetsplatsen där alla känner att de kan lyfta frågorna direkt, även till de som innehar en 

hög position. Detta är även något som beställarna har uppskattat, att det faktiskt kan 

ringa en yrkesarbetare och komma med bra idéer. Samtidigt skapas det även en trygghet 

att de hinner bromsa och ändra till en bättre lösning om så behövs.  

 

Det är inte bara arbetstimmar som sparas in utan även kvalitén på hela projektet höjs, 

då rätt saker byggs in på rätt sätt. Genom att vara i nära anslutning till 

byggarbetsplatsen i sin roll som beställare försvinner aspekten med att det går åt mer 

tid när alla ska ringa, då frågorna kan lyftas direkt mellan fyra ögon. Det blir även lättare 

för beställaren att kunna fatta rätt beslut direkt istället för att arbetet stannar upp eller 

behöver göras om.  

 



43 
 

På projektet i Stockholm upplevs en mer traditionell form med en mer hierarkisk 

rollfördelning. Men de upplever att det är helt på ledningens ansvar hur mycket av 

denna rollfördelning som kan tas bort. Det gäller även för de i ledande position att ge en 

trygghet till sina medarbetare och värdesätta en högre kostnad för att kunna behålla 

personal i en konjunktursvängning. 

 

Genom att skapa en gemensam etablering kommer relationerna på arbetsplatsen bli 

mycket bättre. Även Jorlöv(E) ser detta som en stor framgångsfaktor där väldigt många 

problem löses över lunchen. Dessa informella möten som uppstår tar dels bort ett visst 

partsförhållande och löser en stor del av samordning och logistik. Detta är kanske inte 

något som har direkt med partnering att göra men det främjar partneringandan och 

skapar ett bättre projekt. Vilket i sin tur ökar kundnyttan. 

 

5.10 Mödosamt och negativt med partnering 

 

I den empiriska delen beskrivs att det förekommer mycket prat och möten i ett 

partneringprojekt, vilket vissa upplevt som tidsödande. För att detta skall bli så effektivt 

som möjligt är det viktigt att alla är införstådda med det arbetet som skall göras. Detta 

tror vi är en viktig ledarskapsfråga, där ledaren med struktur och kreativitet, har 

möjlighet att genomföra korta effektiva möten. Möten där alla känner sig delaktiga och 

att de har fått möjligheten att bidra. Dock bör man vara uppmärksam på att mötena inte 

blir för formaliserade så att fokus flyttas från problemet som ska lösas. 

 

Det nämns även att det gäller att alla som är med i processen ligger på samma 

ambitionsnivå där alla vill vara med och påverka. Detta kan kopplas till viss del med ett 

av kronbladen i partneringblomman - ”att välja medarbetare”. Genom att ha rätt 

personer på rätt plats tror vi automatiskt att detta kommer leda till ett bättre arbete och 

samtidigt motverka effekterna av att ena parten får skjuta den andra framför sig. 

 

Ett annat problem som har uppmärksammats är när partnering inte blir integrerat med 

det dagliga arbetet. I HS(E) projekt har de inte lyckats samköra partnering med 

tidplaner, ekonomi etc. Men detta är något som de ser skulle göra projektet mycket 

bättre om de lyckades få ihop det.  

 

5.11 Framgångsfaktorer för ett lyckat projekt 

 

När partnering används som arbetssätt beskrivs det från majoriteten av parterna att det 

krävs ett stort engagemang. Det uppskattas även från beställarsidan då entreprenören 

kan sätta sig emot och ifrågasätta beställarens beslut och föra en professionell dialog om 

varför det inte är ett klokt beslut. Detta för att inte hamna i en situation där 

entreprenören enbart gör som beställaren säger. 
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Vidare beskrivs det att en trygghet måste infinnas i vad parterna förväntar sig av 

varandra. Entreprenören måste sätta sig in i kundens problem och skapa delaktighet för 

alla som medverkar i projektet. Även det som beskrivs i de inledande kapitlen, att en 

parts vinst är den andres förlust, gör att det är viktigt att ha ett intresse för motpartens 

affärer. Alla intervjuobjekt har pekat på vikten av att förstå kundens affär. För om 

entreprenören kan förstå kundens problem och vilja, samtidigt som denne visar ett 

engagemang och en vilja att påverka, kommer det resultera i ett bättre 

partneringprojekt.  

 

En annan aspekt som diskuteras är hur partnering passar till enbart vissa projekt. 

Partnering blir således ingen arbetsform som kan tillämpas på alla byggprojekt, med alla 

människor. Det gäller således att entreprenören kan vara öppen och anpassa sitt förslag 

av samarbete till om det passar med partnering av olika slag eller om det kanske inte är 

lönt alls utan gå mot en traditionell fastprismodell.  

 

En framgångsfaktor som tas upp är att dela upp arbetsuppgifter från ett 

kompetensperspektiv och inte ett företagsperspektiv redan i ett tidigt skede. Även, som 

det diskuteras, gradera vikten av vilka handlingar som behövs ritas. Detta för att 

undvika det som allt för ofta händer, då en beställare inte har haft en dialog med 

entreprenören, skapar extra arbete för de som ritar.  

 

Att ha en struktur under hela processen beskrivs som en framgångsfaktor. Ett sätt att 

skapa en sådan struktur och se till att kundnyttan främjas är att ha möten med kortare 

intervaller mellan dem.  

 

En beställare beskriver att det vare sig är beställaren eller entreprenören som vet bäst, 

utan det är alla parters samlade erfarenhet som mynnar fram till den bästa lösningen. 

Det beskrivs även av ett annat intervjuobjekt att öppna böcker måste vara en 

självklarhet vid tillämpande av partnering. Han beskriver att det skall gälla från båda 

parter för att öka förståelsen om varandras affärer. 

 

Tvärtemot förväntningarna framkom i denna studie ingen enhällig ståndpunkt kring 

öppna böcker. Anledningen till detta kan bero på att det är så vedertaget och 

underförstått, vilket kan ha lett till att det inte har nämnts. En annan anledning kan vara 

att det är underordnat de andra faktorerna och således inte tagits upp. 

 

Genom att ta hänsyn till de faktorer och arbetssätt som har framkommit i rapporten ser 

vi att ett hållbart byggande främjas. Framförallt gällande ekonomi, där vi i rapporten har 

uppmärksammat drivkrafterna för att sänka byggkostnaderna. Genom att effektivisera 

arbetet med partnering, så att rätt beslut fattas vid rätt tid, kommer även det hållbara 

byggandet i avseende på resurshållning och miljö även att främjas. Detta p.g.a. mindre 

materialåtgång, minskade transporter och att arbete inte behöver göras om.  
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6 Slutsats 
 

Syftet med detta arbete var att beskriva hur olika parter, kopplade till 

partneringverksamhet i Sverige, upplever att arbetet skall bedrivas och genom detta 

identifiera faktorerna för att maximera kundnyttan i ett partneringprojekt.  

 

Den genomgående diskussionen som har förts är den om ersättningsformernas effekt på 

kundnyttan. A-partnering ger endast en drivkraft – att skapa kundnytta. Genom att ta 

bort de ekonomiska incitamenten finns det ingen drivkraft att försöka öka sin egen vinst 

genom att bygga fort och billigt. Istället kan fokus läggas på att förvalta de budgeterade 

pengarna på sådant sätt som kunden anser är prisvärt. Formen möjliggör även att AF-

delar och juridiska dokument kan slopas. Den upplevda risken som föreligger hos 

beställaren vid arbete med A-partnering kan elimineras genom ökad förståelse från 

beställarsidan och uppvisad budgetsäkerhet från entreprenören från tidigare projekt. 

 

Den andra formen, B-partnering, beskrivs lämpa sig bra i projekt med hög komplexitet, 

ny relation med kund och där partsförhållande är fördelaktigt. Men då det finns ett 

kostnadsincitament finns det en möjlighet för en entreprenör att utnyttja systemet för 

sin egen vinning och detta flyttar fokus bort från kundnyttan. C-partnering bidrar å 

andra sidan, enligt denna studie, inte alls till ökad kundnytta och bör undvikas då risken 

är att det enbart kommer leda till förvirring och osäkerhet. 

 

Studien visar att när alla parter är överens om kvalité, visioner och ambitionsnivå kan 

den externa besiktningsmannen bytas ut mot användandet av referensytor och 

egenslutkontroller. Det ger ökad kvalité, sänkta kostnader, mindre tidsåtgång och 

möjlighet för kunden att styra sin produkt - alltså ökad kundnytta. Vilket styrks av den 

teoretiska grundtanken med partnering som bygger på tillit och gemensamma mål. 

 

Entreprenören måste vara aktiv och konstant leverera alternativ för kunden att ta 

ställning till. Om möjligheten finns till att vänta med ett beslut är det till fördel att inte 

fatta beslutet för tidigt då förutsättningarna kan ändras. Ingen part skall ha vinning av 

att ett fatta ett visst beslut då beslutet ska gynna kundens intresse och inget annat. Då 

partnering innehåller fler möten än ett traditionellt projekt måste dessa vara effektiva 

och ledas av en kompetent ledare. Ledaren måste även skapa en ambitionsnivå där alla 

vill vara med och påverka för att kundnyttan skall maximeras. 

 

Det krävs en tydlig struktur i arbetet med partnering om kundnyttan skall kunna 

maximeras. Med hjälp av tydliga workshops, kortare intervall mellan möten och 

partneringledare blir strukturen tydligare och bättre. Vi har även uppmärksammat att 

det saknas användande av mer avancerade och gemensamma digitala hjälpmedel. Vilka 

vi tror kan vara till stor hjälp för att maximera kundnyttan.  
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Likaså medarbetarundersökningar, som ger möjlighet till att känna av projektets puls 

och utvecklingsriktning, vilket även ger en större seriositet i projektet.  

 

Strategisk partnering beskrivs vara framtiden och något som ökar kundnyttan. Men för 

att lyckas med detta skall projekten som upphandlas vara av en viss typ. Studien visar 

även att projektet i möjligaste mån skall behålla kompetensen på arbetsplatsen, vilket 

gynnas av strategisk partnering. Även genom att arbeta med välgjorda 

arbetsberedningar och bra erfarenhetsåterföringar kan kompetensen behållas. För att ta 

tillvara på den kompetensen som finns på arbetsplatsen måste ”vi och dem”-

förhållandet tas bort. Studien visar att ett sätt till att göra detta är en gemensam 

etablering för alla där informella möten mellan såväl beställare som yrkesarbetare kan 

föras. Det gäller även att i ett tidigt skede dela upp arbetsuppgifterna enligt ett 

kompetensperspektiv och inte ett företagsperspektiv för att uppnå högsta möjlig 

kundnytta.  

 

Avslutningsvis kan vi konstatera att för att maximera kundnyttan måste det finnas en 

förståelse för andra parters intressen.  Det nämns vid ett flertal tillfällen av alla 

intervjuobjekten att entreprenören måste förstå kunden och kundens affär. Det måste 

genom projektets alla skeden hållas en professionell dialog mellan entreprenör och 

beställare där båda parterna kan ifrågasätta beslut och resonemang, inte bara göra det 

beställaren säger. Studien visar även att det är den samlade erfarenheten från alla parter 

som resulterar i den bästa lösningen – vilket ger den bästa kundnyttan.  
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7 Förslag till fortsatta studier 
 

Målet med denna rapport var, förutom att väcka ett intresse kring kundnytta, att öppna 

upp för framtida undersökningar. Ytterligare studier som beaktar kundnytta med 

utgångspunkt från någon av rubrikerna som omnämns i rapporten behövs. Vi ser en stor 

möjlighet till att dessa utvecklas och att denna rapport kan ligga till grund för de 

framtida uppkomna frågeställningarna.  

 

Det som dock inte tas upp i rapporten men uppmärksammats under arbetes gång är 

implementeringen av BIM och partnering, kopplat till kundnytta. Det är ett viktigt ämne 

för framtiden och ytterligare studier behövs för att undersöka dess fördelar. Framförallt 

under arbetets gång har faktorerna kring att ingen äger hela processen 

uppmärksammats, samt att mycket av materialet måste ritas om. 

 

En annan aspekt som ger utrymme för framtida studier som ej tas upp i rapporten är 

användandet av AB/ABT. Det har uppmärksammats önskemål om att upprätta en 

AB/ABT skapad för partneringprojekt. Vi ser gärna att detta kan kopplas till hur 

kundnyttan kan maximeras.  

 

Det finns även en stor möjlighet att mer djupgående analysera för- och nackdelarna av 

de olika ersättningsformerna och dess effekter på kundnyttan. Vi ser dessutom en stor 

potential av att vidareutveckla modellen för A, B, C-partnering. 
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9 Bilagor 

 

Här presenteras det material som har format svaren i den empiriska diskussionen. 

 

 

9.1 Intervjufrågor 
 

Vilka ersättningsformer ni har använt er av i partnering? 

 

Hur har ersättningsformen varit en bättre metod för att skapa en så bra produkt som 

möjligt?  

 

Är någon av ersättningsformerna att föredra och varför? 

 

Hur ser ni på beställarens risk vid riktkostnad utan incitament? 

 

Vad händer när riktkostnaden över- eller underskrids? 

 

Hur har ni gått till väga och arbetat med besiktningar samt andra kontrollfunktioner?  

 

Hur specificeras kvalitén i början av projektet? 

 

Hur man vet vad som är rätt kvalitet? 

 

Har ni haft något speciellt tillvägagångssätt för att definiera kvaliteten som de vill ha 

som beställare? 

 

Hur har engagemanget sett ut i tidiga skeden samt att man väntar med vissa beslut. 

 

Varför tror Ni att arbete med partnering egentligen är en stor ledarskapsfråga? 

 

Hur hade projektet blivit bättre om alla hade vart mer engagerade och införstådda?  

 

Hur har ni som beställare upplevt att entreprenören har kunnat lyfta frågor direkt till er, 

dvs. högt i tak? 

 

Hur är det med omsättning av personal på projektet sett över en längre tid? 

 

Hur ställer ni er till påståendet; ”När man blir tvungen att använda AB så är 

partneringen död?” 

 

Hur upplever Ni att tidsåtgången med partnering har påverkat kundnyttan?  
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Vad upplever Ni som negativ med partnering? 

 

Vad tror Ni att ni som entreprenör skall göra för att maximera kundnyttan?  

 

Vad tror ni är framgångsfaktorerna för ett lyckat partneringprojekt? 


