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Da litteraturen och forskningen ar begransad inom dmnet
kundnytta i partneringprojekt, vacktes intresset att genomfora
en empirisk studie om dmnet. Det har inte visat sig vara
lampligt att genomfora detta mot en specifik fraga eller ett
problem da den befintliga informationen behandlar teori och
tillampningar av partnering, inte kundnytta.

Med hansyn till ovanstaende problematik syftar denna uppsats
till att beskriva hur olika parter, kopplade till
partneringverksamhet i Sverige, upplever vilka arbetssatt och
faktorer som maximerar kundnyttan i ett partneringprojekt.

En kvalitativ metod dar sex personer intervjuades, kopplade
till partneringverksamhet i Sverige. Intervjuerna ar
semistrukturerade och anpassade till varje enskilt
intervjuobjekt.

De viktigaste slutsatserna som besvarar syftet ar:

e Forstd kundens affar

e Vilj ersattningsform baserat pa grundlagt tillit och
projekttyp

e Alla parters samlade kunskaper ger ratt forutsattningar for
bestallaren att fatta ratt beslut

e Avsaknad av gemensamma valutvecklade digitala
hjalpmedel

e Tabeslutiratt tid

e Referensytor och egenslutkontroller istillet for
besiktningsman

Partnering, kundnytta, byggbranschen, erfarenhetsaterforing,
Skanska
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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

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.

A qualitative method where six people were interviewed,
related to partnering activities in Sweden. The interviews are
semi-structured and adapted to each interviewee.

The most important conclusions that answer the purpose are:

e Understand the customers business

e C(Choose a form of compensation based on founded trust and
project type

e All parties combined knowledge provides the right
conditions for the customer to make the right decision

e Lack of common well-developed digital tools

e Make decisions at the right time

e Reference Surfaces and own final checks instead third
party inspector
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1 Inledning

I detta kapitel beskrivs examensarbetets bakgrund och problemformulering. Vidare i
kapitlet kommer dven syfte, mdl och avgrdnsningar att presenteras. Avslutningsvis
kommer en nuldgesbeskrivning som presenterar uppdragsgivaren.

1.1 Bakgrund

Kedjan ar aldrig starkare dan den svagaste lanken. Ett uttryck som de flesta kdnner till
och haller med om. Men vad hdander om alla lankar istillet for att sitta pa rad satt
bredvid varandra och var infdsta i samma punkt? Kapaciteten blir vad de sammanlagda
lankarna kan bara tillsammans och inte den svagaste lanken. Byggbranschen kan
traditionellt sett beskrivas som kedjan dar varje lank representerar en parti ett
byggprojekt. For att uppna den mer fordelaktiga formen dar alla arbetar tillsammans
har samarbetsformen Partnering utvecklats.

Ett flertal definitioner av termen partnering har foreslagits. I denna uppsats kommer
Skanskas beskrivning av partnering anvandas som definition.

"Partnering dr en strukturerad samarbetsform, ddr byggherren,
konsulterna och entreprenérerna gemensamt léser en bygguppgift, baserat
pd ett 6ppet och fortroendefullt samarbete ddr allas yrkeskunskaper
kompletterar varandra genom projektets alla skeden” (Skanska, 2012)

De gamla arbetsséatten ar inte bara ineffektiva ur tidssynpunkt men dven en drivkraft till
att gora ett simre jobb for att spara in pengar. Detta leder i sin tur till en simre produkt
for kunden. Eller problematiken som Fernstrom beskriver;

“Idag, med ladgkonjunktur, fGr man Idtt in 10-20 anbud pd varje projekt och
den som vinner anbudet har pa sin héjd en nollkalkyl. Ndr man sedan bérjar
bygga mdste man ta igen I6nsamheten ndgonstans och da bérjar man tulla
pd kvaliteten, d.v.s. byggherren fdr minsta mdjliga standard, eller om inte det
ricker fdr man ta till andra genvigar eller extrafakturor/ATA listor for att
rddda sin affdr.” (Fernstrom, 2011)

Detta dr nagot som genomsyrar branschen. Redan i Allmadnna bestimmelser (AB) som
ska vara det standardavtal och regelverk som reglerar branschen namns det i kapitel 1 §
4 att det ska utforas enligt den billigast mojligast metod vid motstridiga uppgifter. Vilket
betyder att om nagot i projektering blir fel s kommer det felet att byggas in. Alternativt
bli en extrakostnad for kunden i form av en ATA.
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Genom partnering som bygger pa kommunikation skulle felet redan i ett tidigt skede
kunna upptackas och rattas till for att minska kostnaderna. (Fernstréom, 2013)

Vad maste goras for att dndra detta? [ en artikel fran 2005, skriven av arkitekten Eva
Gabrielsson, med rubriken "Kundnytta skulle gynna byggsektorn” férklarar hon att
kunderna inom byggsektorn alltmer fragar vad de egentligen betalar fér. Hon havdar att
om Volvo producerade sina bilar med byggsektorns arbetsorganisation skulle en vanlig
bil kosta fem miljoner kronor. For att andra detta maste byggsektorn fokusera pa
kundnyttan och inte sjdlva byggnaden. Det finns mervarden att bygga in dn bara
materialet i ett projekt och mycket kostnader att spara. Ett svenskt bostadsprojekt som
arbetar hart och skoéter problemen val kommer att spara in ca 20-25% mot kalkylerad
slutkostnad. Ett partneringprojekt i England visar upp en besparing pa 50 % i bade tid
och kostnad. (Gabrielsson, 2003)

Vi har valt att definiera kundnytta som det varde en produkt skapar at en kund. Med
kund syftar rapporten till entreprenorens kund, alltsa en bestallare. Vardet av
produkten kan alltsa enbart bestimmas av kunden sjalv och kan vara allt fran billigt, bra
kvalitet, dyrt, kort byggtid eller snabbt inflyttningsdatum et cetera. Ett exempel pa detta
kan vara att fa ner driftskostnaderna for fastigheten, da bestéllaren av projektet vill ha
sa laga hyror som majligt for att konkurrera pa bostadsmarknaden. Detta betyder att
vardet for kunden ej ar ett matbart varde och sdledes endast uppfattningen fran kunden
och dennes omgivning,.

Da litteraturen och forskningen ar begransad inom dmnet kundnytta i
partneringprojekt, vacktes intresset att genomfora en empirisk studie om dmnet. Det
har inte visat sig vara lampligt att genomfora detta mot en specifik fraga eller ett
problem da den befintliga informationen behandlar partnering och dess problematik,
inte kundnytta. Genom en dialog med Skanska kunde ett antal personer, kunniga inom
omrdadet, tillhandahalla ett bekraftat intresse for en studie inom dmnet.

1.2 Syfte och mal

Med hansyn till ovanstaende problematik syftar denna uppsats till att beskriva hur olika
parter, kopplade till partneringverksamhet i Sverige, upplever vilka arbetssatt och
faktorer som maximerar kundnyttan i ett partneringprojekt.

Malet med denna studie ar att vacka ett intresse inom omradet for kundnytta. Studien
skall ge ett inledande forskningsunderlag for att med sina slutsatser 6ppna upp en
diskussion och underlag for framtida forskning om kundnytta inom partnering.



1.3 Avgransningar

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

och olika parters syn, snarare an att granska dess delar. Denna rapport kommer sadledes
enbart innehalla en grundldggande beskrivning av begreppet partnering och hanvisa till
de andra studierna som ar utférda for ytterligare information.

1.4 Nulagesbeskrivning

Detta arbete utfors pa uppdrag av Skanska for att genomfora en studie om partnering.
Skanska ar ett av Sveriges storsta byggforetag och har i Sverige cirka 11 000
medarbetare och intdkter som 2012 uppgick till 28 miljarder kronor. (Skanska, 2013)






2 Metod

Kapitlet kommer att presentera och beskriva val av metoden som ligger till grund for den
empiriska delen av examensarbetet. Vidare kommer intervjuobjekten samt
intervjumetoden att presenteras ingdende ddr vi tar upp for- och nackdelar samt
fallgropar.

2.1 Val av metod och disposition

Da 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 arbetssatten for att maximera kundnyttan.

For att besvara syftet och fragestadllningen om parters syn pa hur kundnyttan
maximeras, kommer en kvalitativ studie vara valet av metod. Studien kommer att
inledas med en teoretisk del om partnering och dess delar for att sedan 6verga till en
empirisk diskussion av materialet fran intervjuade personerna.

Metoderna som anvands i denna rapport kan sammanfattas enligt féljande:

e Tre intervjuer med produktionsledning som medverkar/-t i partneringprojekt.
e Tva intervjuer med bestallare(kund).

e Enintervju med forfattare och chefsutvecklare inom partnering.

e Material fran litteratur samt webbaserade sidor.

2.2 Intervjuobjekt

Genom samarbete med Skanska har sex stycken personer valts ut for att ligga till grund
for intervjuerna. De valda personerna har arbetat, eller arbetar i dagslaget, med
partnering men med olika arbetssatt och ersattningsformer. Detta leder till att
rapporten kan fa ett bredare spektrum over arbetet med partnering.

Foljande personer intervjuades;
Peter Ho0g, Skanska, Karlstad, (Personlig intervju)

Partneringledare pd Skanska, jobbat med en rad lyckade projekt i vistra
Sverige.



Martin Jorlov, Skanska, Goteborg, (Telefonintervju)
Distriktschef som jobbat med ett flertal partneringprojekt i vistra Sverige,
bade privata och offentliga.

Anonym "HS”, Skanska, Stockholm, (Personlig intervju)
Projektchef, jobbar for férsta gdngen i partnering pa ett stérre komplicerat
projekt.

Gunnar Persson, KBAB, Karlstad, (Telefonintervju)
Verksamhetsutveckling pd KBAB. Offentlig bestdllare som jobbat mycket i
partnering, ddribland med Skanska.

Henrik Landelius, Lundbergs, Norrkoping, (Telefonintervju)
Chef projektutveckling, har jobbat som entreprenér vid flertal
partneringprojekt och jobbar i dagsldget i bestdllarrollen med tvd aktuella
partneringprojekt.

Gosta Fernstrom, Fernia Consulting, Stockholm, (Personlig intervju)
Forfattare av tiotal managmentbdécker och chefsutvecklare i bygg- och
fastighetsbranschen.

Fordelen med en intervjubaserad rapport ar att resultaten blir uppdaterade och
aktuella. De intervjuade ar personer som har valts ut har arbetat eller arbetar med
amnet dagligen och besitter stor kunskap och erfarenhet inom dmnet. Svagheten ar att
personliga dsikter och varderingar kan avspegla sig i rapporten.

2.3 Intervjumetod

Intervjuerna ar utformade efter varje enskild individ som intervjuas. Fragorna kommer i
viss man att vara samma for alla parter sa kallad semistrukturerad intervju. Detta i
kombination med fragor direkt anpassade till den intervjuade individen.
(Kvalitativmetod, 2013) En semistrukturerad intervjudel ger de tillfrdgade personerna
utrymme att svara pa samma fragestallning, utifran den tillfrdgades egen tankegang
kommer ett unikt svar att utformas. Detta med syfte att kunna gora en direkt jaimforelse
hur de olika parterna resonerar och svarar pa fragorna.

For att sakerstidlla kvalitén och reliabiliteten, har varje intervjuobjekt tagit del av sin
berorda del i rapporten innan den skrivits in. Detta for att fa mojligheten att gora
andringar, tillagg och bekrafta att vi har uppfattat intervjun pa ett korrekt satt. For att
underlatta arbetet med rapporten kommer aven alla intervjuer att spelas in och
transkriberas.



Det viktigaste med en intervju ar att ha ett klart mal med vad man vill fa ut av den. Malet
skall kunna f6ljas som en roéd trad genom hela intervjun. Fragorna skall formas efter
svaren som ges av den intervjuade, inte enbart pa planerade och i forvag skrivna fragor.
For att fa ett bra svar pa fragorna skall de besta av tva delar: Ett krav och ett dmne.
Exempelvis "Hur byggde ni relationen med bestdllaren?” dar bestéllaren ar amnet och
kravet ar "hur byggde ni”. Om bara en av dessa delar finns med i en fraga kommer allt
for stort tolkningsutrymme ges och risken ar stor att fragan blir for omfattande.
(Jagerskogh, 2001)

[ intervjuerna anvands 6ppna fragor vilket innebar att den intervjuade inte kan besvara
fragan med ett "ja” eller "nej”. Exempel pa sluten fraga ar: "Gick det har projektet bra?”
dar svaret formodligen kommer bli ett ja eller nej. Genom att istdllet stdlla en 6ppen
fraga som "Varfor gick det har projektet bra?” kommer ett mycket utforligare svar att
ges och sdledes kommer en battre informationsinhdmtning att ske. (Jagerskogh, 2001)

Vi har under intervjuerna aktivt arbetat med att inte formulera vara intervjufragor
enligt nagon av de sju dodssynderna som Jagerskogh beskriver:

1. Ickefragan, att inte fa med bade amne och krav

2. Dubbelfragan, att framstalla flera fragor samtidigt
3. Att lasta manga ord eller meningar pa fragan

4. Pastaenden som gors tillsammans med fragan

5. Kansloladdade ord, provokationer

6. Att 6verdriva

7. Stangda fragor som kan besvaras med ja eller nej
(Jagerskogh, 2001)






3 Teoretisk referensram

Foljande kapitel presenterar de teoretiska referensramarna fér examensarbete. Forst ges
bakgrund till partnering, vilket ska ge grundldggande kunskap om dmnet. Kapitlet
kommer ddrefter att behandla anledningar till varfor partnering ska anvdndas.

3.1 Partnering

Partnering ar ingen ny entreprenadform utan snarare ett annorlunda och nytdnkande
satt att driva projekt pa. (Kadefors, 2002)

[ slutet pa 1980-talet var Army Corps of Engineers de forsta att anvanda sig av
partnering i byggsammanhang. Metoden ar i grunden uppbyggd pa tva stycken dldre
koncept, Total Quality Management (TQM) och Alternative Dispute Resolution (ADR).

TQM innebar att genom samverkan baserat pa lojalitet och fortroende standigt soka
forbattringar som exempelvis battre service, kvalitet och kundnoéjdhet. (Carr, et al,,
2010)

ADR skulle a andra sidan 16sa tvisterna i branschen genom alternativa tvistlosningar
vilket skulle medfora till sinkta rattskostnader. (Carr, et al., 2010) Dessa tva koncept
tillsammans ger en god beskrivning for vad partnering innebéar, men en direkt definition
saknas fortfarande. (Kadefors, 2002)

For att ge en tydligare forklaring till vad partnering ar och hur skillnaden mellan de
olika definitionerna ser ut kan Army Corps of Engineers anvandas;

“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)

Aven den definitionen som enligt Kadefors (2002) oftast férekommer bland forfattarna
lyder enligt foljande;

"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)



Enligt Rhodin(2002) upplevs avsaknaden av en exakt definition som ett problem och
menar darfor att begreppet bor ses mer som ett “sensiterande” begrepp. Detta innebar
att begreppet paverkas och far olika betydelse i det sammanhang det anvands i och har
darfor ingen entydig karaktar.

Nystrom (2007) har emellertid pa grafiskt satt forsokt att visualisera hur uppbyggnaden
av partnering kan se ut. Han menar likt Rhodin att alla partneringprojekt ar unika och
att det finns tva stycken bestandsdelar som maste finnas med i alla partneringprojekt;
tillit och gemensamma mal. Dessa nyckelord ar dven de tva vanligast forekommande
som beskrivning av partnering bland forfattarna.

Han forklarar att partneringens mangsidighet kan likstallas till filosofen Ludwig
Wittgensteins idé om en familj som bygger pa att ett komplicerat koncept kan ses som
ett dverlappande natverk av likheter.

Idén gar ut pa att de tva tidigare nimnda centrala bestandsdelarna ar mittpunkten av en
blomma vilket dven dr ndédvandiga for partnering. Mitten omges av sju "kronblad” med
mindre nddvdndiga komponenter vilket ger ett partneringprojekt dess karaktar.
Tillsammans skapar de partneringblomman (se figur 1) Ett projekt som arbetar i
partnering ar saledes uppbyggt av den ndédvandiga delen och darefter av ett antal
mindre nédvandiga kronblad.
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Figur 1. Partneringblomman, (Nystréom, 2007)

Som tidigare namnts ar centrala delen i partneringblomman tillit och gemensamma mal.
D3 merparten av alla foretag har som mal att maximera sin egen vinst sker en
motsagelse i en entreprenad da en 6kad kostnad for entreprenoren leder till en 6kad
kostnad for bestéllaren. Med partnering kan detta partforhallande dndras till en
situation dar bade entreprenor och bestéllare har forstaelse for varandras intresse och
inte bara se till ens egna ekonomiska vinst. En liten forlust fér den ena parten kan vara
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en stor vinst for den andre. Bada parter kan dra nytta av varandra pa andra satt genom
att skapa battre arbetsplatser med langsiktigt arbete som mal. (Nystrém, 2007)

Inom partnering finns det dven tva huvudsakliga former, projektpartnering och
strategisk partnering. I projektpartnering innebar samarbete i enskilda entreprenader,
som exempelvis ett enstaka husprojekt.

Den andra formen, strategisk partnering, ar projekt dar aktorerna har ett gemensamt
mal sett 6ver en langre tid. Detta kan vara ett samarbete i partnering 6ver flera projekt
eller delmoment i stora projekt. Arbetssattet i bada formerna dr samma och den
vasentliga skillnaden mellan formerna ar tiden. (Olsson, 2012)

3.2 Ersattningsformer

Fast pris innebar att parterna i forvag kommer 6verens om en viss kontraktssumma,
som skall ersatta for alla kostnaderna i en entreprenad. Detta kraver ett val
genomarbetat och detaljerat forfragningsunderlag for att uppna en hog kalkylerbarhet
av projektet. (Nordstrand, 2009)

Lopande rakning ar att entreprenoren far regelbundna betalningar samtidigt som
projektet fortskrider, exempelvis manadsvis betalning. De verkliga
produktionskostnaderna redovisas for bestédllare, som darefter skall verifiera dessa.
Utover dessa kostnader tillkommer det dven ett procentuellt tillagg vilket ska tacka
entreprenorens arvode.

Byggandets kontraktskommittés (BKK) namner dock att l6pande rakning har ett daligt
rykte, vilket forklaras med att entreprendrsarvodet ar ett procentuellt palagg. Detta
innebar att det for entreprendrens rakning ar lonsamt att slosa pa pengar, vilket
hammar drivkraften till att minimera materialspill och ineffektivitet. BKK beskriver att
detta kan till viss del motverkas genom att istdllet arbeta med fast arvode dar frestelsen
att utnyttja procentuella palagget forsvinner.

Utover dessa finns det olika varianter av I6pande rakning som bland annat 16pande
rakning med kostnadstak, dock ar dessa ovanliga. (Byggandets Kontraktskommitté,
2009)

Incitamentsavtal innebar eggelse till att gora ett battre arbete som beldnas efter
exempelvis kostnad, prestanda eller tid. Kostnadsincitamentsavtal ar dock det vanligast
forekommande och forklaras av BKK som “Lépande rdkningsavtal som kompletteras med
regler om vinst/férlustdelning”. (Byggandets Kontraktskommitté, 2009) Detta bygger pa
att parterna kommer 6verens om en riktkostnad som ar ett jamforelsebelopp.

Nar entreprenaden ar fardigstalld jamfors den verkliga kostanden mot riktkostnaden.
Om den 6verenskomna riktkostnaden 6ver- eller underskrids, delar entreprenéren och
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bestallaren pa skillnaden enligt en avtalad procentsats (se Figur 2). (Byggandets

Kontraktskommitté, 2009)

Den term som kommer att anvandas i rapporten ar riktkostnad, som ibland férvaxlas
med riktpris. Inneborden kan vara samma men da dndelsen ar pris skapar det ett
tolkningsutrymme till att det ar en ersattning som skall betalas. Riktkostnad ar ett

jamforelsebelopp och inte ett pris.

Riktkostnad utan incitament ar en annan tillampning av riktkostnadsprincipen.
Ersattningsformen innebar att administrationskostnader ar upphandlade pa fast pris
och produktionsbudgeten som riktkostnad (se Figur 2). Detta innebar att kostnaden for
produktionen ar lika med de verkliga produktionskostnaderna. Skillnaden mellan denna
form och l6pande rakning ar att i Ilopande rakning tillampas procentuella paslaget pa

alla kostnader for att tacka arvodet. (Olsson, 2012)

Fast
arvode

Byggkostnader

Hl

Fast

arvode

1

Byggkostna%er

Figur 2. Exempel pa riktkostnad utan och med kostnadsincitament

3.3 Fordelar med partnering

Risk &
mojlighet

"Partnering dr starkast vid komplexa och kostnadstunga projekt ddr riskerna

dr som stérst och man har mest att vinna pd att minimera dessa. Enkla
projekt med ldga kostnader kan med férdel drivas med traditionella
samverkansformer dd samverkansformen partnering innebdr att fler

personer dr inblandade och att det blir fler méten. Samtidigt som méjligheten

att hitta alternativa tekniska l6sningar och géra besparingar dr begrdnsade.

(Olsson, 2012)

Dessa fordelar som beskrivs av Olsson kan jamféras med vad Fernstrom definierar som

fordelarna med partnering:
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- Alla arbetar mot gemensamt mal.

- Alla bidrar med sina erfarenheter dven 6ver sina fackgranser.

- Alla ar delaktiga - ingen kan skylla pad nagon annan.

- Alla far information tidigt - leder till kommunikation - dialog.

- Kontinuitet i projektet som blir allas ansvar!

- Alla kdnner stolthet att fa jobba i projekt och bidra.
(Fernstrom, 2010)

Fortroendet ar det centrala, men samarbetsformen ar beroende av de personliga
egenskaperna hos de som arbetar i projektet. Det kravs ratt personer pa ratt positioner
som kan visa fortroende. Ett visat fortroende fran en part kommer att dtergaldas med
samarbete. Detta gentemot kontroller som vanligtvis anvands vid traditionella projekt
som uttrycker misstanksamhet och kan leda till ett simre arbete dir enbart det som
specificeras och kontrolleras utfors. (Kadefors, 2002)

For att genomfora och de tidigare ndmnda fordelarna maste en process tas vid dar
representanter fran alla parter ar delaktiga. Denna process kallas Workshops och
forutom att bara definiera mal och andra parametrar, som ar mojliga att fa pa papper,
knyta de sociala banden och skapa fortroende till varandra i det framtida projektet.
(Lindkvist, 2005)

Syftet med partnering ar att alla skall bidra med allt de kan i processen till skillnad mot
traditionella projekt dar information ofta halls inne for att senare kunna skapa
extrafakturor. Om alla parter bidrar med sin kompetens kommer ett battre resultat
uppnas. Forutom detta havdar Fernstrom att arbetsklimatet ar battre pa
partneringprojekten dar de olika grupperna lyfter sig vid ett battre vilmaende och
roligare projekt. (Fernstrom, 2010)

En annan central del i partnering ar arbetet med 6ppna bdcker. Alla kostnader skall
redovisas och bestéllaren skall ha tillgang till alla fakturor. Det 6ppnar upp for battre
kommunikation och underlattar samarbetet mellan parterna. Detta gar att koppla direkt
mot partneringblommans centrala del med tillit. (Hagberg & Hjelt, 2011) Att vaga 6ppna
upp sin ekonomi helt ar for manga ett stort steg men som Nystroms undersokning visar
anses det vara en mycket viktig del. (Nystrém, 2007)
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4 Empirisk diskussion

I detta avsnitt kommer materialet frdn intervjuerna att presenteras i form av en empirisk
diskussion, denna baseras pd intervjuermaterial frdn intervjuobjekten som presenterades i
metoden.

For att fértydliga ytterligare kommer intervjuobjekten dven férses med en "mdrkning”
efter deras namn. Detta for att Idsaren ska ha méjlighet att enkelt félja vilka som dr
entreprendrer (E) och vilka som dr bestdllare (B).

4.1 Olika typer av partnering-A, B, C

Ho0g(E) har for att beskriva partnering delat in partneringarbetet i tre olika former. For
att enklare beskriva dessa kommer rapporten att bendmna dem med A, B, och C-
partnering.

4.1.1 A-partnering

A-partnering ar arbete med ersattningsformen “riktkostnad utan incitament”. Arvodet
ar last till riktkostnaden och dndras sdledes inte med projektets ekonomi.

Ho6g(E) foresprakar denna form, dar arvodet ar baserat pa den kalkylerade
riktkostnaden. D3 inget ekonomiskt incitament finns blir det enligt Ho6g(E) en enda
drivkraft som kvarstar vilket ar att alla inblandande har mojlighet att endast fokusera pa
att skapa kundvarde, da det 6vriga ar underordnat. Detta gor att AF-delar och juridiska
dokument kan slopas.

For ett exempel dar riktkostnaden ar 100 miljoner och entreprenoérens arvode ar 10 %,
alltsa 10 miljoner, forklarar Hoo6g:

“Inom ramen fér de 90 miljoner som dterstdr att skapa projektet for, s dr det
en mycket viktig grundprincip att entreprendren inte ska tjdna mer pengar
(genom att bevaka sina egenintressen). Om vi ska utnyttja hela potentialen
med partnering sd mdste vi bygga en modell ddr alla i alla Idgen fokuserar pd
att leverera det som ger mest nytta fér kunden. (H66g, 2013)

Jorlov(E) arbetar med liknande ersattningsformer som Ho6g(E). Han menar att
incitamentet for ett val utfort jobb, som exempelvis 6kad kvalitet, blir i denna
ersattningsform foretradesratten till kommande etapper eller framtida projekt, dven
kallade optioner. Han menar som Ho6g(E) att detta ger drivkraft till att 6ka kvalitén for
kunden istdllet for att fokusera pa hogsta mojliga vinst.
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Enligt Landelius(E/B) borde last arvode (A-partnering) forst anvandas nar
entreprenoren och bestallaren arbetat en langre tid tillsammans. Han menar att da
kdnner parterna varandra sa pass val att de i praktiken fullt ut fungerar som en
"gemensam organisation”. D3 ar fortroende grundlagt.

4.1.2 B-partnering

B-partnering ar arbete med ersattningsformen "incitamentsavtal” dar arvodet ar last till
riktkostnaden men dndras beroende pa projektets ekonomi. Kostnadsincitament kallas
aven for 50/50 incitament, vilket i det fallet innebar att parterna delar lika pa
mojligheten och risken.

Hoo6g(E) forklarar att B-partnering paminner om A-partnering dar upplagget av arbetet
kan vara identiskt och entreprendéren framfor en professionell dialog om hur de ska
skapa hogsta mojliga kundvarde. Det som enligt H66g(E) gor att A och B-partnering gar
isar ar det ekonomiska incitamentet, som skapar ett partforhallande och ett spekulativt
beteende. Detta medfor att juridiska dokument och AF-delar maste behallas. Framforallt
ser han att incitamentet inte ger kunden ett mer prisvart projekt utan premierar det
som finns i fastprismodellen; att bygga snabbt och billigt. Férutom att det inte blir mer
prisvart for kunden kommer misstroende, partsforhallande och kontrollbehov att
kvarsta.

"Vildigt mdnga tror att man anvénder partnering fullt ut med 50/50
metoden och skapar ett fullstindigt fokus pd kundnytta. Man gor inte det ndr
man premierar att bygga fort och billigt. Fort och billigt dr sdllan optimal
kundnytta” (Ho0g, 2013)

Genom att anvanda 50/50 incitament (B-partnering) skapas en allt for stor ekonomisk
drivkraft att maximera egennyttan. Detta leder enligt Ho6g(E) till att man blir tvungen
att ha kvar AF-delar och specifikationer om vad vi skall bygga. Nagot som Ho6g(E) inte
anser skall finnas kvar om man tror pa partnering fullt ut.

Landelius(E/B) upplever daremot att 50/50 (B-partnering) modellen ar bra och
berattar att majoriteten av de bestéallare han arbetat med har varit néjda med
ersattningsformen. Han forklarar dock att det kan bli jobbigt dd entreprenoren kraftigt
understiger riktkostnaden och vinsten gar fran exempelvis 9 % till 11 %. Da kan
bestdllaren kdnna att han fick betala ett for stort arvode till entreprenéren nar han
istallet kunde ha byggt in eller sparat de pengarna. Dock tror han att "morot och piska”
ar bra i ett partférhdllande som ar nytt och forklarar att det ar en delad risk och
mojlighet. Detta till skillnad fran ett last arvode dar risken ligger pa bestallaren och
entreprenoren riskerar egentligen bara en dalig relation med kunden.

For projektet i Hus Stockholm "HS”(E) anvander de sig av en variant av B-partnering dar
det ar ett fast arvode med en 6verenskommen procentsats mot riktkostnad.
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For det fall de verkliga kostnaderna for projektet i Hus Stockholm understiger
overenskommen budget, erhdller entreprenoren tilliggsersattning med avtalad
procentsats av denna mellanskillnad, dock med ett maxtak. Denna ersattning galler
endast d& de verkliga kostnaderna understiger 6verenskommen budget. Overskrider de
verkliga kostnaderna budgeten delar inte bestallaren och entreprendren pa denna
mellanskillnad utan de belastar bestallaren.

HS(E) forklarar att det ar svart att beddma om de har fatt ut den drivkraften de hade
forvantat sig. Men att de som entreprendrer har varit pa och drivit de viktiga frdgorna.

Han berdttar att vid partnering skall alla sitta vid samma bord och vara pa samma sida.
Med detta incitament blir det ett slags partsforhdllande med ett gemensamt intresse att
riktkostnaden inte flyttas. HS(E) menar att da trycks fragorna hardare an vid en ren
l6pande rakning.

En negativ aspekt med denna form ar enligt Jorlov(E) att den kan ge drivkraft till
oseriosa aktorer att utnyttja systemet. Detta genom att ha ett lIagt arvode och darefter
oka riktkostnaden kraftigt och verkstdlla projektet till ett lagre pris dn riktkostnaden for
att ta del av incitamentet.

”... dd far jag en bonus inte for att jag varit duktig, utan fér att jag har lurat
kunden.” (Jorlov, 2013)

4.1.3 C-partnering

C-partnering liknar modellen for en fastprisentreprenad. Den preciserar inget slutpris
som en fastprisentreprenad, utan preciserar endast timarvoden och
entreprenorsarvoden pa allt.

Enligt H66g(E) befinner sig Sveriges storsta projektledningsforetag i denna form. Han
upplever att det enbart ar ett fastprisupplagg dar de har stimplat partnering pa
framsidan och forklarar att det troligtvis beror pa att de saknar en battre forstaelse om
vad partnering egentligen innebar.

Hoog(E) forklarar att arbete med C-partnering skapar enbart forvirring och osakerheter.
Han menar att det i sjilva verket ar battre att i sa fall lagga hela partneringtanken at
sidan och arbeta med ett traditionellt fastpris.

Persson(B) forklarar hur han ser de som har valt att arbeta med C-partnering. Hans
uppfattning ar att om de har valt att arbeta med en sddan form av partnering sa ar det
for oppenhetens och drlighetens skull, de kdnner att de vet vad de betalar for. Kan man
inte bidra med kompetenser till projektet finns det inte ndgon anledning att arbeta med
partnering och da bér man vilja en totalentreprenad. Ar bestillaren passiv kommer

aven entreprendren bli det.
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"Man fdr ingen respons frdn andra sidan. De kan ju vara duktiga dndd och
skapa en bra produkt men just det ddr att fa ut lite mer och utnyttja
varandras kunskap och kdnna att det dr roligt, och faktiskt komma lite
Idngre. Att bdda parterna dr jadmstdllda som vilket parférhdllande som helst,
att det att det blir bdttre om bdda dr jdmstdllda dn att ndgon styr.” (Persson,
2013)

4.1.4 Valet mellan A, B och C

Landelius(B/E) forklarar att varje projekt ar unikt, det kan t.ex. gilla teknisk
komplexitet, erfarenhet, tidplan, marknadsldge etc. Dessa parametrar maste tas stallning
till vid varje enskild entreprenadupphandling, vilket dven avgér om incitament eller
inget incitament skall anvandas eller att det rentav ar battre att lagga partneringtanken
at sidan och jobba enligt traditionella metoder.

"Det dr alltid min slutsats, det finns ingen allenarddande modell, man mdste
titta pd varje affdr for sig, varje gdng.” (Landelius, 2013)

Om B-partnering ar mer ldmpad for att skapa en battre produkt tror HS(E) att det ar helt
projektanpassat. Han beskriver att vid hogre komplexitet pa projektet desto mer lampar
sig ett partsforhallande. Vid ndgot som ar lattare att paketera, samt dar det gar att
involvera brukaren mer, tror han andra metoder lampar sig battre.

4.2 Risk hos bestdllare

[ ersattningsformen som Ho6g(E) arbetar med ar arvodet last, vilket innebar att det inte
andras vare sig riktkostnaden overskrids eller inte. Blir det dyrare, far kunden betala
och blir det billigare far kunden behalla pengarna eller exempelvis anvanda 6verskottet
till att 6ka kvalitén. Enligt Ho6g(E) ar det dock de beslut som bestéllaren gor som till
allra storsta delen styr kostnaden pa projektet. Far bestallaren ett billigt och ett dyrt
alternativ och den alltid valjer det dyraste gar priset pa det totala projektet upp. Han
forklarar att det viktiga ar ju att maximera kundnyttan av de budgeterade pengarna. Det
ar ju inte Skanska som ska gynnas av de vagval som gors i projektet.

"Bestdllarna har en férstdelse att vi inte bygger for Skanskas skull” (Ho6g,
2013)

Vid intervjun med Persson(B) talades det om risken som bestéllare vid ett fast arvode
till entreprendren. Persson(B) kanner inte riktigt vid just ordet risk utan forklarar att
om man fran borjan 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 bestaller
koncepthus som redan dr byggda ndgon annanstans kan man kanske vara trygg med ett
fast pris.
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Persson(B) forklarar att det ar fran fall till fall hur nara riktkostnaden de har hamnat. En
del projekt har understigit riktkostnaden eller haft mycket inarbetad tid, vilket gett
mojlighet till att istéllet gora tillagg i kvalitén. Han menar att bara for att man sparar in
pengar sa betyder det inte de inte ska anvdndas. Han beskriver ett exempel dir de
tjanade in pengar pa markarbetena och sedan blev det tilligg pa belysning som inte var
med fran borjan.

“Ibland gdr det uppfér och ibland nedfér. Ibland jobbar de in arbetstid men
det mdrks inte for att samtidigt har vi bestdllt en dyrare lsning pd
ventilationen. Det blir hela tiden en tydlig strdvan mot vad som dr bdst for
projektet”. (Persson, 2013)

Jorlov(E) tar upp risken med att oseridsa aktorer justerar riktkostnaden uppat for att fa
storre vinning. Sjalvklart ar inte alla bestéllare omedvetna om detta och kan latt
genomskada det, men det finns dven de som inte ar lika insatta och darfor inte medvetna
om mojligheten for oseriosa aktorer. Jorlov(E) forklarar att de arbetar med bestéllare
idag som tidigare har arbetat med partnering och sagt: "aldrig mer!”. Efterat har de
provat att arbeta i den modellen som Jorlov(E) foresprakar och bestamt sig darefter att
de aldrig mer kommer arbeta med ndgot annat dn partnering. Olika aktorer gor skillnad
pa arbetssatt och hur val de lyckas.

4.3 Besiktningar och kontrollfunktioner

Manga projekt som idag anvander A-partnering anvander sig inte av traditionella
slutbesiktningar. Jorlov(E) berattar att de har infort ett helt nytt begrepp som de kallar
for egenslutkontroll. Detta innebar att entreprenoéren tillhandahaller en mall till
samtliga partneringentreprendrer dar alla utrymmen med rumsnummer finns med.
Darefter skall alla som ar involverade i en viss del ga tillsammans och avsyna. Jorl6v(E)
menar att:

"Det finns ingen som vet bdttre hur det ska se ut dn de som varit med och
gjort handlingarna och projekterat det.” (Jorlov, 2013)

Aven Hoog(E) forklarar att det bara ar positivt att anvinda sig av icke traditionella
slutbesiktningar. Han forklarar att entreprendren och bestallaren har samarbetat
tillsammans i tva-tre ar och ar 6verens om vilka kvalitetsnivaer och vilka visioner som

de ska uppna tillsammans, varfor ska da en tredje part kontrollera?

Jorlov(E) beskriver omstandigheten med en parallell till bilbranschen:
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"Tdnk om de ringde fran Volvo och sa; Idag kor vi av 25 bilar frdn
produktionskedjan, kan ni komma och besiktiga dem sd att det dr OK. Ndr det
egentligen dr killarna och tjejerna som stdtt pa produktionskedjan och dragit
motorfdstena med ett visst moment som vet bdist och kan intyga att det dr
draget med rdtt moment.” (Jorlov, 2013)

Bade H66g(E) och Jorlov(E) menar att egenkontroller borde vara en sjalvklarhet och
nagot som maste tillimpas béttre inom byggbranschen. Ho6g(E) forklarar att nar det ar
bra egenkontroller, inget egenintresse och en bra dialog omkring vad som ar ratt
kvalitet, leder det ofta till att besiktningar av en tredje part upplevs som onddiga.

Persson(B) har dven samma uppfattning och tycker att det 4r on6digt med en tredje part
om de sjdlva kan forhalla sig till vad de ser och vet vems ansvar det ar. Protokollet fors
av bada parterna, ena gangen ar det entreprendren, andra ar det bestéllaren. Persson(B)
menar att detta arbetssatt sparar pengar och alla dr 6verens for man visar tillit till
varandra.

Landelius(E/B) har anvint bada delarna med att arbeta med en extern besiktningsman
och att inte gora det. Att inte anvanda en besiktningsman anviandes mer desto langre
samarbetet hade pagatt med bestillaren. Det hade byggts upp ett grundlagt fortroende
och en tillit mellan partnerna som med tiden gor att det blir lattare att fatta det beslutet.

Landelius(E/B) har aven jobbat med referensytor som godkdndes av alla parter. En
referensyta kan bestd av ett fardigt rum som byggs i forvag for att tidigt bestamma det
skick och utseende som 6nskas uppnas for kommande rum. Detta ar ndgot som
Landelius(E/B) tycker ar valdigt bra men bygger pa att man kdnner varandra som kund
och leverantér sedan innan och har ett grundlagt tillit. Han férklarar dven att behovet
alltid finns med att jobba ned byggkostnaderna och da besiktningskostnaden ar en
onddig dubbelkostnad ar det fordelaktigt att forsoka fa bort den.

4.4 Ratt beslut + ratt tid = ratt kvalité

Som tidigare namnt sker besiktningar utan besiktningsman for att man ar 6verens om
vilken kvalitet som skall uppehallas. H66g(E) forklarar med ett kraftigt forenklat
exempel; om bada parterna marker att det racker med att mala en vagg en gang sa gor
de det. Men marker nagon att viggen behdovs strykas flera ganger 4r man 6verens att
gora det. Helt i linje med vad som bestdms under arbetets gang. Problemen ar i
verkligheten mycket mer komplexa och ber6r helt andra problem som kan ha en stor
betydelse for projektet. Han beskriver dock att det viktiga ar att alla inblandande har
samma fokus, vilket ar att maximera kundnyttan.

Hoog(E) forklarar vidare att om en produkt ar billig eller dyr styr inte vad den ar vard.
Den enda som kan avgora vad produkten ar vard ar kunden. Om kunden vill ha det
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absolut billigaste av allt sa blir produkten prisvard om den ar billig. Men de flesta
bestéllare ar 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 uppndr man den ratta
produkten. Bestéllaren skall alltid vara den som styr under tidens gang och saledes
byggs det prisvart.

Ho6g(E) beskriver att det gar att bygga billigt, kostnadseffektivt eller dyrt for den delen.

”... och det dr det som dr lite intressant. Fast pris bygger ofta en éverkvalitet,
man bygger dyrare dn vad det smakar. Det dr jobbigt for en bestillare att ge
alla specifikationer/férutsdttningar tva dr innan ett hus skall vara fdrdigt. Da
madste du héja ambitionsnivdn rdtt hdrt. Du vill genom AF-del och handlingar
skriva fast en kvalitet och ambitionsnivd som i vissa fall dr fér hég och for
dyr.” (Hoog, 2013)

Han forklarar att ett minst lika stort problem, som ocksa driver kostnader, ar det faktum
att fairdiga handlingar ger entreprendren samre forutsattningar att arbeta med rationell
och kostnadseffektiv produktion, an om man har méjligheten att delta i de tidiga valen.

Ho6g(E) menar att det ar valdigt latt att bygga billigt. Men aterigen vill inte bestallaren
ha billigt. Han vill ha det som ar prisvart och langsiktigt. Det blir ett jamviktsspel om vad
bestadllaren fa och vad bestallaren vill betala. Detta misslyckas ibland, vilket leder till att
manga val och 16sningar blir for billiga alternativt dyra istallet for prisvarda.

“Du behdéver inte ta alla beslut tva dr innan huset byggs och inte heller utan
att entreprendren tas in i dialogen.” (H66g, 2013)

Pa detta satt menar Ho6g(E) att genom en dialog med entreprenoren kan forebygga en
viss under eller 6verkvalitet som annars latt uppkommer i ett tidigt skede.

Hoog forklarar att de beslut som ar viktiga att fatta i borjan av projektet vantar de inte
med utan bestams direkt. Men om nagot beslut kan vénta till t.ex. inkopsskedet sa
behovs beslutet inte fattas i det inledande skedet. Pa sa satt kan man anda specificera
det som behovs. Ho0g(E) beskriver ett simpelt exempel angaende kop av fonster fran
Polen och fran Sverige.

"Redan i bérjan vet man att det skall byggas in 300 fonster i en skola, sdledes
vet du dven ett u-vdarde. Om du har ett standardavtal med en leverantér i
Sverige som du vet har ett pris pd 5 000 kr/fonster. Under byggskedet far vi
kontakt med en leverantér i Polen som har ett pris pd 2 500 kr/fénster.
Leveranssdkerheten och servicegarantin dr kanske inte samma, men
specifikationen dr lika.” (H66g, 2013)
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Vilka 300 fonster som kops menar Ho6g(E) ar helt upp till bestdllaren. Om kunden
vardesatter en hog servicegaranti sa kanske fonster fran Sverige ar det ratta men om
bestdllaren tycker att det inte spelar ndgon storre roll sd lange kvalitén samt u-vardet ar
lika, spar han garna halva kostnaden. Detta ar helt upp till bestallaren. H66g(E)
forklarar att i ett partneringprojekt som entreprendr skall man hela tiden jobba for att
leverera alternativ till kunden. Om sedan kunden sédger att det inte ar aktuellt med
fonster fran Polen behdver sdledes inte entreprendren arbeta vidare med det. Ho6g(E)
forklarar att kundnyttan verkligen kan kopplas till detta for i en fastprisentreprenad
hade arkitekten redan bestamt 300 fonster med u-varde 1,0. Da hade entreprendren
utan tvekan valt att kopa de billiga fonstren. Om bestéllaren hade vardesatt hog service
men inte specificerat det i underlaget tva ar innan bygget startade, gar han miste om det
och far pa sa satt inte det denne onskar.

Han forklarar att problematiken inte ar sa enkelt som inkop av fonster och att
verkligheten ar mer komplicerad. Det kan exempelvis berdéra kép av komplicerade
system och teknisk utrustning. Ho6g(E) menar att under processen dar tusentals beslut
fattas, dar alla paverkar kundens ekonomi och slutprodukt, kan ratt beslut i projektet
spara kostnader samt ge ett battre slutresultat for kunden.

Perssons(B) uppfattning kring svarigheterna att definiera ett projekt tva ar innan det
borjar produceras ar att det ar valdigt svart att lyckas om inte de som ska utfora jobbet
kan vara med i inventeringen. Det giller att det ar tva professionella parter som i sin tur
anvander sig av professionell hjalp i form av konsulter och leverantoérer. Tryggheten hos
de bada parterna ar mycket viktig, for en radd bestéllare som tror att den skall fa svar pa
allt och tilldelas ett fast pris har for 1ag insikt i hur en byggprocess maste fungera for att
den skall leda till den slutprodukt som 6nskas.

Persson(B) berattar att for att fa den kvalitén som bestallaren vill ha férsoker de vara sa
insatta som mojligt och ha en sa stor kompetens som det gar. Detta for att de skall kunna
gora avvaganden fran fall till fall och samtidigt ha en kansla fér ekonomin. Det ar viktigt
for dem att de tanker langsiktigt och pa den framtida forvaltningen av projektet. Han
berattar att samtidigt som man lever i nuet maste man ha en tanke pa framtiden, stilla
fragan “vad varje beslut innebdr i nuldget och i framtiden?”,

De har dven sett till att arbeta med snabba beslut mot entreprenoren, det ar valdigt
viktigt att de far besked snabbt. Han forklarar att entreprendrerna har varit mycket
engagerade. Nagot som Persson(B) ser som viktigt da en engagerad entreprenor sjalv
kommer med idéer och forslag pa vad som de tror pa eller inte tror pad. Sedan utvarderar
de tillsammans innan de fattar ett gemensamt beslut.

Det gar inte enligt Persson(B) att méta vad som ar prisvart, inte heller dver- eller
underkvalitet. Prisvard enligt honom éar, dven efter ndgra ar, nar han ar n6jd med det
han har fatt for pengarna. Han beskriver dven hur viktigt det ar att alla fran bestallaren
som har arbetat mot entreprendren har varit samspelta och legat pa samma niva. Det ar
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viktigt att ndgon internt inte bromsar eller stér ndgon annan. Det dr en dialog som hela
tiden maste foras inom bestallarorganisationen.

4.5 Kommunikation mellan partnerna - Viskleken

Nar Hoog(E) forlaser externt brukar han férklara byggprocessen som viskleken. Alla star
pa rad och skickar informationen framat i ledet. I slutet finns det en verksamhet som
forvantar sig saker men pa vagen dit hander det mycket annat. Varje enskild individ
forsoker maximera nyttan av sin egen roll. Det ar otroligt mycket
informationséverlamningar och det blir aldrig det som sades fran borjan. Speciellt
eftersom varje deltagare maximerar sin egennytta och inte ett optimalt slutresultat.

Han beskriver att detta beteende driver kostnader och ger dven mojligheten att skylla pa
den som var innan dig i ledet som uppstér i viskleken. Aven till personen efter dig finns
det utrymme for att saga att den inte forstod eller inte lyssnade pa dig. Ho6g(E)
forklarar aven att byggbranschen har ett tydligt strukturproblem idag, med en alldeles
for hog fragmentering, vilket bidrar till att driva upp kostnaderna utan att fa
motsvarande resultat tillbaka.

Partnering skall fungera sa till att man star tillsammans i en grupp dar alla hér vad som
sags. Ho0g(E) vill jamfora det med ett hockeylag som lagger upp taktik i
omkladningsrummet. Att ta fram en optimal metod fér nagot blir sa mycket littare om
man kan sitta och prata med varandra.

Aven hir tycker Hoog(E) att ersittningsformen &terigen spelar roll. Ingen ska forlora
eller tjdna pengar pa valen. Ambitionen for entreprendren i alla lagen skall vara att
bygga exakt det som kunden vill ha.

Persson(B) har ett liknande synsatt som Ho6g(E). Nar ett problem uppstar sitter de sig
ned och pratar om hur de ska l6sa det. Nar de ar samlade tar de upp vad som sades
gangen innan och sedan lamnar ingen rummet férran problemet ar 18st eller man vet
vem som ska undersoka vad. Sedan ska alla vdga komma med en ny 16sning i efterhand
om ny fakta kommer upp. Persson(B) forklarar att mod att omprova ar viktigt.

Persson(B) beskriver att alla maste ha insikten att problemen inte l6ser sig sjdlva, och
att man maste ha en stor forstaelse for den andra parten och hela tiden forsoka leva sig
in i dennes situation. Alla maste hjalpa till och férsoka hjalpa varandra fran bada sidor.
Bade bestéllare och entreprenor skall kunna vara stolta 6ver projektet och att det gar att
ta med sig kunskapen till ndsta projekt. Genom detta tror Persson(B) att kompetensen
hos byggarna 6kar som i sin tur kan utfora ett vassare projekt till en mer prisvard niva.
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4.5.1 Byggbranschens fyra problem

Enligt Ho0g(E) kravs det att dessa fyra problem maste arbetas bort for att kunna
maximera kundnyttan och menar att genom att arbeta med partnering fullt ut sa
begransas de negativa effekterna av dessa dilemman. Han forklarar att om partnering
anvands pa ratt satt bidrar det till att parterna gemensamt tar battre och
kostnadseffektivare beslut, vilket dven ar dar besparingarna finns. Ho6g(E) menar dven
att det ar pa grund av dessa fyra dilemman som leder till felaktiga beslut i "viskleken”.

- "Fragmenterad bransch, vi dr vildigt separerade. Vi bidrar alla med vildigt sma
delar till den hdr produkten. Sikert 70 féretag som dr inblandande i processen,
ingen dger 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 leverantorer for att uppnd kundnytta gdr inte, vilket man tror.
Vi dr hemska med dessa saker

- Detta leder till motsdttningar. Vi har en tradition att utnyttja paragrafer till att
bygga sa billigt som mdjligt det dr det som premieras. Den motparten vi har vill ju
ha det sd bra som mdjligt. Sa vdr drivkraft dr billigt och den andra dr bra (dyrt.) |
vdgskdlen ddr vi viger pris mot nytta. Ar det detta som gor att vi fdr det prisvdrda.
Det vet jag inte!

- Uppfinna hjulet varje gdng det dr ett nytt projekt. Vi startar om varje gdng. Vi dr
stolta éver att vi dr kreatorer och att vi dr uppfinningsrika. Men
upprepningseffekten dr otroligt begrdnsad. Detta p.g.a. fragmenteringen.
Golvidggaren tycker att det dr jdtteroligt med sin del men sen om det dr bra for
helheten struntar han i. ” (Ho6g, 2013)

4.6 Ledarskap och struktur i den kreativa processen

Hoog(E) forklarar att bygg ar en kreativ process dar desto fler som engagerar sig leder
till ett battre projekt. Enligt honom far det dock inte bara vara kreativt utan det maste
finnas en ingenjorsmassig struktur. Han vill beskriva det som en strukturerad
kreativitet.

Jorlov(E) haller med Hoo6gs(E) pastaende och forklarar att genom att ha ett strukturerat
system blir det exempelvis lattare att se vilka fragor som beror vilken part och minimera
risken for att problem gloms eller hamnar mellan tva stolar. Han forklarar med ett
enkelt exempel pa hur han har jobbat i ett projekt vilket har varit en viktig del i det
standiga forbattringsarbetet att jobba med erfarenheter:
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"Protokoll dr ju ganska jobbigt och det blir ju ett nytt protokoll varje gdng
man har ett méte. Det blir ju i slutdndan ganska svdrt att hdlla ordning pa.
Ddrfér férde vi ner beslutsgdngen i Excel, dad blev det mycket Idttare,
exempelvis om du sorterar pd arkitekten, sorteras arkitektens frdagor som alla
har stillt till arkitekten. PGd samma sdtt fdr du ut dina frdgor. Dd kan du
exempelvis se att fyra frdgor inte blivit besvarade. Dd mdste du verkligen ta
tag i dem. Fér man vill inte ga till ndsta méte med fyra obesvarade frdagor”
(Jorlov, 2013)

Detta Excelark var uppdelat mellan produktion samt projektering och totalt efter forsta
etappen fanns det 186 stycken problem och l16sningar inskrivna. Nar etapp tva skulle
pabdrjas, som var ett liknande hus, kunde erfarenheterna direkt tillimpas, vilket
minimerade risker for att uppfinna hjulet pa nytt. Detta fick arkitekten och
konstruktoren godkdnna och signera tillsammans for att sakerstilla att alla andringar
kom med i de nya handlingarna for etapp tva.

Jorlov(E) forklarar vidare att for projekteringen anvidnde de dven en visualiserad variant
av Excelarket. Detta presenterades i form av en tavla med ett rutnit dar alla parter hade
sin egen ruta. Nar sedan exempelvis VVS hade en fraga till arkitekten som inte gick att
besvara direkt, skrevs den istéllet pa en lapp som i detta fall skulle hamna i arkitektens
ruta. Pa detta satt forklarar Jorlov(E) att det blev synliggjort och valdigt tydligt nar
nagon borjar hamna efter i sitt arbete.

Som Ho66g(E) tidigare namnt forklarar Persson(B) om den ordningen som maste finnas i
den kreativa processen. En slags kédnsla for nar besluten maste tas och vara snabba nar
det verkligen ar lige. Aven en 6ppenhet for att dndra de beslut som redan ar fattade. Att
inget ar skrivet i sten och att forutsattningar dndras konstant.

"Det kan vara sa att byggaren kommer och sdger att; sd ddr kan ni inte géra.
Dd sdger vi att det var dumt av oss, vi gér som ni tycker istdllet. Och sd har
man fatt ett snabbt beslut dndd.” (Persson, 2013)

Landelius(E/B) upplever att de ibland kan hamna i en viss otydlighet dd man i ett sddant
tatt samarbete ofta inte har samma struktur som vid ett klassiskt partsforhallande.
Saker tas for givet och entreprendren tror att bestéllaren ar helt inforstadd i hela
byggprocessen, likasa att bestdllaren trodde att entreprendren var inforstadd vad som
gallde med hyresgaster. For att undvika detta tror Landelius(E/B) att det galler att ha
valdigt tydliga startmoéten och andra strukturer liknande dem man har vid ett
traditionellt projekt. Nagot som har varit viktigt ar workshops dar man enbart har
fokuserat pa samarbetet, gransdragningar och vem som gor vad utifran kompetens och
inte vilket foretag de tillhér. Aven enkiter har anvints for att kunna ta pulsen pa hur
dessa fungerar. De har dven anvéant sig av partneringledare som enbart har fokuserat pa
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 Medarbetarundersékning

Pa projektet i Stockholm anvands en enkdtundersokning for att utvardera nuldget pa ett
projekt. Enkdten genomfors pa ett antal iPads som gar att 1ana fran platskontoret pa
projektet. Enkdten fylls i av alla inblandande parter, allt ifran bestallare ner till
yrkesarbetare. Varje part far svara pa fragorna med hjalp av att vilja ndgon av de
alternativ som presenteras. Exempel pa alternativ kan vara; mycket ndjd, néjd, missnojd
etc. Svaren konverteras sedan vid sammanstallning till procent dar 100 % ar helt n6jd
och 0 % ar helt missnojd.

Med svaren pa blanketterna ritar det digitala programmet in grafer med varje parts
medelnojdhet i procent. Mojligheterna dr manga att utforma programmet som man vill,
med flera fragestallningar pa samma graf, vilka parter/grupper som skall synas etc.

Forutom att vélja svar pa fragan kan dven utrymme for en kommentarruta ges under
specifika fragor. T.ex. vid fragan: "allmédn ordning och stadning pa bygget” Kan personen
svara: "nojd” for att dven lamna en kommentar "valdigt rent férutom pa plan 4 dar det ar
mycket smutsigt”.

[ slutet av enkaten finns en obligatorisk kommentarruta dar alla maste sdga nagot om
projektet. Den korta meningen sorteras in efter om det ar positivt, neutralt eller
negativt. Alla kommentarer visas for de som medverkar pa métet och man kan snabbt
utldsa vad som ar nyckelorden i sammanhanget. Ndstan alla negativa handlade om att
det var for smutsigt pa arbetsplatsen och valdigt manga av de positiva visade att de
tyckte det var en trivsam, rolig och spannande arbetsplats.

En representant fran alla parter som har deltagit och svarat pa enkiaten kommer samlas
pa ett mote dar man for en diskussion om det uppnadda resultatet. Hir ar 6ppenheten
det centrala i processen och viljan att samverka. Resultaten kan spreta at olika hall for
ex bestallare och projektor. Da galler det att komma underfund med vad och varfor de
tva olika parterna har olika uppfattning. Genom en 6ppenhet och en vana att diskutera
och samverka kan man darfoér snabbt avhjalpa felet eller den bakomliggande orsaken.

HS(E) tycker den ar valdigt bra, om vardet blir 74 eller 75 % spelar ingen storre roll
utan det ar var projektet ar pa vag som ar intressant. Han forklarar vidare att han
upplever att dterkopplingen pa undersokningen ar markvart battre an i ett traditionellt
arbete.

“Det hade absolut inte blivit samma dterkoppling. Dér har partnering varit
vdldigt bra! Sen dr det alltid samma dterkommande problem med rent pa
arbetsplatsen, gubbarna klagar pa etablering etc. Det behévs liksom ingen
undersékning fér att ta reda pd det. Det vi ser i en mdtning dr det vi redan
vet.” (Anonym "HS", 2013)
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HS(E) anser att gensvaret fran undersokningen ger arbetsplatsen ett mycket mer seriost
intryck samt att det visar att man faktiskt bryr sig om hur projektet mar. Det blir 4ven en
mojlighet att kunna presentera de dtgarder som har vidtagits for att gora situationen
battre. Aven mytbildning som ofta sker, som i sin tur dven kan bli sanning, elimineras
effektivt med en medarbetarundersokning.

4.7 Engagemang i tidiga skeden

I tidiga skeden har Persson(B) inte upplevt ndgot problem att engagera parterna, da alla
har forstatt vikten av engagemanget. De har dock inte haft instédllningen att de maste
komma fram till ndgot varje moéte utan har gett utrymme for kreativiteten att floda. Men
de har varit vdl medvetna om att vid ett visst lage ar de tvungna att satta ned foten och
ta ett beslut fér exempelvis val och kép av system.

Aven Jorlov(E) tycker att mycket kraft skall liggas pa tidiga skeden pé att beskriva
kunden och kundens behov. Han menar dven att stor vikt maste laggas pa att beskriva
"Vad dr det vi bygger?”. Pa sa satt ar alla som ar involverade i projektet medvetna om vad
som ska byggas och vad som har byggts genom projektets alla skeden, enda fram till
slutbesiktningen. Han forklarar att “Ndr man vet vad man ska géra sG kan man vara med
och pdverka det” (Jorlov, 2013). Darfor ar det redan i ett tidigt skede viktigt att utbilda
och informera. Detta kan exempelvis vid ett projekt med passivhus innebara en
energiutbildning om passivhusteknik som forklarar och 6kar forstaelsen for varfor det
ska provtryckas och varfor det ar sa viktigt att byggnaden blir helt tat.

"Ndr alla gick ddrifrdn sd visste de vad de skulle gora och varfor de skulle géra sd.”

(Jorlov, 2013)

4.8 Strategisk partnering

Hoog(E) tror att strategisk partnering kan l6sa mycket av tidsproblemen dar man i en
och samma upphandling skriver ett avtal 6ver flera projekt. Han upplever att ledtiderna
blir kortare med dessa langsiktiga samarbeten, vilket i sin tur ger kortare sluttider for
hela projektet.

"Tdnk att man har tio ombyggnadsprojekt dd vore det ju rdtt Idckert om vi
kunde hantera dessa med samma leverantér, samma projekteringsgrupp
samma installatérer som gér att vi ldr oss vdra processer. Vi vet vad som ska
prioriteras och inte prioriteras osv. Att vi har en trygghet och en systematik i
den gruppen som gor att vi dr effektiva.” (Hoog, 2013)

Ho6g(E) forklarar att det inte ar optimalt att uppfinna hjulet varje gang. Bérjar man med
25 nya individer sd ar de inte lika effektiva eller vet vad som férvantas av dem. Han tror
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aven att arbetet med strategisk partnering kommer att explodera i framtiden. Alla tjanar
pa att handla upp flera uppdrag i samma upphandling.

Aven Persson(B) ser strategisk partnering som framtiden. Nagot som han absolut tror
pa och ndgot som verkligen ger prisvardhet. Framforallt i husrenoveringar dar det ar
viktigt att hitta bra lagsammansattningar for att kunna lésa komplexa problem redan i
inventeringsskedet som strategisk partnering mojliggor.

HS(E) tror aven han pa strategisk partnering men enbart nar det kommer till vissa
projekt och inte vilka kunder de upphandlar med. Han tror dven inte att partnering
fungerar generellt utan bara pa vissa typer av uppstallningar.

"Kontakten med kunden dr vildigt viktig men fér att lyckas med partnering
mdste det vara ett visst projekt med en hdvstdng till den gemensamma
framdriften. Vad dr det som dr viktigast i projektet? Pengarna, tiden eller
produktkvalitén?” (Anonym "HS", 2013)

Om en drlig och 6ppen prioritering kan goras av dessa tror HS(E) att partnering
fungerar. Men vid for hog komplexitet och for manga frihetsparametrar tror han det blir
mycket svarare.

Landelius(E/B) anser att strategisk partnering ar bra men att det ar begransat till vissa
typer av arbeten. Han forklarar att nar det galler storre projekt med unikt innehall blir
det svart att tillampa. Men 6vertiden och da arbetet i princip gar ut pa att upprepa
samma sak, kommer det att bli en mer frekvent anvand upphandlingsmodell. Darfor
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 Omsidttning av personal och erfarenhetsaterféring

Vid strategisk partnering kommer dven mer personal att arbeta kvar an vid flera
separata upphandlade projekt. Ho6g(E) ser dven en geografisk skillnad dar landsorten
har mindre omsattning av personal jamfort med Stockholm. Han férklarar att i
Stockholm kan hélften av personalen vara utbytt pa en femarsperiod. Dock férdandras
arbetsuppgifter och positioner for individerna givetvis dven pa landsorten. For att fa
nagon slags av kontinuitet i arbetet ar informationsoverforingen valdigt viktig i skedet
fran produktion till projekteringsstart. Dock handlar det inte bara om tekniska l6sningar
utan hur man samverkar med logistik, moten och tidplaner.

Jorlov(E) anser ocksa att informationséverforingen mellan produktion till projektstart
ar en viktig del, men aven informationsoverféringen inom alla skeden i produktionen ar
av stor betydelse. Han menar att genom detaljerade och valgjorda arbetsberedningar

kan dessa fungera som erfarenhetsaterforingar till liknande arbetsmoment. Detta ger da
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ocksa majlighet till att variera personalen for momentet dd arbetsmetoden finns
nedskrivet pa papperet. Jorlov(E) forklarar med en parallell till bilindustrin;

"Affdrsmdssigt sd dr det inte viktigaste att det dr exakt samma folk som
bygger alla Volvo bilar. Men det dr enormt viktigt att de har exakt samma
manual och att de har en rutin fér ndr en person dr borta frdn
produktionsbandet, sd att ndgon annan fortfarande kan genomféra arbetet
(Jorlov, 2013)

”

HS(E) tycker inte att de har sa stor omsattning pa folk. Att féra vidare de gemensamma
malen till alla som arbetar pa projektet ar dock valdigt svart. Trots att de har suttit med
pa forelasningar och fyllt i papper sa sager vissa att de inte har en aning om malen eller
ens har hort talas om det.

HS(E) vet att projektet hade natt en battre niva om alla hade varit mer engagerade och
inforstadda. Att fa bort "vi och dem” fran arbetsplatsen ar en av delfragorna, lika sa
tryggheten over langre tid. Hur alla skall bli engagerade vet dock inte HS(E). Men ett av
problemen ar pa stora projekt dar mojligheten att vara anonym finns vilket leder till
minskat engagemang och ansvarstagande. Vid ett mindre projekt kan man lyfta ut
smdortsmentaliteten och anvanda den.

4.9 Ingen grans mellan partnerna

Ett banalt exempel som Ho6g(E) beskriver hur kundnyttan kan 6kas, ar genom att ta
bort de granser som normalt finns mellan tjanstemannen och yrkesarbetarna.

Exemplet gick ut pa att en yrkesarbetare stod och skar cellplastskivor for
grundlaggningen. Ho0g(E) var ute pa arbetsplatsen med bestallarens projektledare nar
en yrkesarbetare far syn pa projektledaren och nastan springer fram och tar tag i
honom. Yrkesarbetaren forklarar att det ar helt on6digt att han star och skar till
skivorna. Om de bara dndrar héjden runt sulorna, da skulle han spara flera arbetsdagar i
tid. Projektledaren funderar och sdger att han dterkommer imorgon nar han har kollat
vad konsekvenserna skulle bli av nya hojder.

Ho6g(E) menar att om alla personer som ar involverade i projektet kan lyfta fragor till
alla instanser, oavsett om det dr en hogt uppsatt person eller inte, kommer kundnyttan
att okas. Detta p.g.a. att varje enskilt beslut som kan uppmarksammas direkt kan leda till
en eventuell besparing, battre kvalité och battre arbetsplats, vilket i sin tur kommer att
leda till en battre slutprodukt.

Persson(B) har dven fran hans sida upplevt att entreprendrerna och dess medarbetare
har haft en stor mojlighet att lyfta fragor till honom.
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"Det kdnns vdldigt roligt att varje hantverkare kan ta telefonen och ringa till
oss och berdtta att de har en bra idé, att man kan géra det smartare, att det
inte blir snyggt eller ska vi verkligen géra sdhdr?” (Persson, 2013)

Persson(B) beskriver att det blir en trygghet att de hinner bromsa och dndra i tid. Inte
heller tycker han att tidsaspekten med alla samtal ar ett problem. I och med att
Persson(B) vill vara nara bygget blir det ingen extra tid med de samtalen. Snarare ar de
tacksamma att kunna fatta ratt beslut hela tiden i stallet for att det star still och det
fattas saker som skall goras. Gora om ar mycket dyrare &dn att gora ratt fran borjan.

Det ar viktigt att man som bestallare kan fa information om att det féormodligen inte blir
som man inledningsvis hade tankt sig. Da galler det som bestallare enligt Persson(B) att
aka ut och kolla, och valdigt ofta stimmer det som har uppmarksammats pa
arbetsplatsen. Persson(B) tycker sig aven se att de i produktionen blir mer delaktiga och
engagerade i projektet och saledes blir det ett battre resultat. Han tror att det ar
engagemanget som avgor hur krangligt det blir efterat.

HS(E) upplever att de har en traditionell rollférdelning pa arbetsplatsen med en Klar
skillnad mellan tjansteman och yrkesarbetare. Han tror dock att det &r oberoende om
det ar partneringprojekt eller inte. Det ar en fraga om hur villiga de i ledande position ar
att ta ett kliv mot den riktningen. Partnering kanske kan vara ett arbetssatt for att
lattare ta bort den gransen men det ligger pa ledningens ansvar. HS(E) tror istéllet pa en
gemensam etablering dar det skulle ge en stor fordandring i relationerna pa
arbetsplatsen. Pa projektet har de inte mojlighet till det p.g.a. platsbrist sa dven om de
vill sd gar det inte att genomfora.

HS(E) tror att om det gar att ge yrkesarbetarna en hogre trygghet sa kan det bli lattare
att fa en 6ppnare attityd. Tidigare har foretagen varit valdigt snabba pa att varsla sa fort
konjunkturen gar nedat. Kan personalen stanna och foretagen ar villiga att betala for att
ha dem kvar, skapas tillit.

Jorlov(E) ser aven att en stormatsal ar en mycket viktig faktor for att 6ka den sociala
kapaciteten. De har haft en forskare fran Chalmers som gjorde en undersokning och kom
fram till att alla pa arbetsplatsen arbetade mycket mer dn atta timmar om dagen p.g.a.
att de pratade arbete pa rasterna och éver maten. Det knyter de sociala banden, tar bort
granser "mellan vi och dem” samt l6ser en storre del av samordning och logistik.
Jorlov(E) forklarar meningar som "ni maste bli klara med dubblingen till lunch for vi ar
klara pd vaningen under snart” blir ett informellt mote. Dessa informella moten uppstar
tack vare det faktum att alla sitter tillsammans i en stormatsal.
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4.10 Modosamt och negativt med partnering

Partnering kopplas ofta samman med mycket prat och moéten, ndgot som Ho6g(E) i viss
man haller med om och att det ar valdigt mycket diskussioner innan de kommer fram till
vad de ska gora. Det géller da att processen kan hanteras och alla behdver inte veta allt
om allt. Processen skall vara strukturerad och kreativ, den kan dven bli helt tids6dande
om den inte skots pa ratt satt.

Bade Persson(B) och Jorlov(E) uppfattar inte att tidsatgangen varit ndgot negativt utan
upplever istdllet att det har varit korta och effektiva moten dar alla har haft mojlighet att
fa klarhet i sina fragor. Pa detta satt har dven laget ute pa bygget spridit sig mellan alla
da de far vara med pa alla fragor och svar. Dock kan Persson(B) tycka att man ibland har
formaliserat motena istdllet for att bara fokusera pa vad man ska l6sa. Han har dven
markt att med tiden har de blivit mycket mer effektiva och samspelta samt att de vet
vilka natverk de har att anvanda.

Jorlov(E) beskriver att det forst och framst ar valdigt viktigt for parterna att inse att det
ar ett arbete som ska goras. Det ar onekligen manga fler beslut som ska fattas i ett
partneringprojekt jamfort med en fardigritad entreprenad, dar det flesta besluten tas
under ritningsstadiet. Jorlov(E) forklarar vidare att om parterna inte ar ense om att det
ar ett annorlunda arbete som ska genomféras 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 fa skjuta den andra framfor sig och far pa sa satt ett tyngre och ineffektivt
arbete.

Jorlov(E) beskriver vidare att alla inte riktigt passar for att arbeta i partnering. Han
forklarar att partnering lampar sig till “de mdnniskorna som vill vara med och pdverka sin
vardag” (Jorlov, 2013) och inte de som vill ha en odndlig gipsvdgg och bara veta att de
ska gipsa dar narmaste tiden.

HS(E) upplever pa sitt projekt att det ar en skillnad mellan det dagliga arbetet och
partnering. De 16per parallellt med varandra och inte som en integrerad process. Detta
ar nagot som han upplever enbart giller pa hans projekt och inte for partnering i
allmanhet. Han tror dock att om ekonomi, tidplaner och partnering integreras kommer
projektet bli mycket battre.

4.11 Framgangsfaktorer for ett lyckat projekt
"Att entreprendren inte dr for passiv och bara accepterar bestdllarens beslut

dr viktigt samtidigt som man sdtter sig in i bestdllarens situation fér att
kunna ge bra forslag. Vi vill féra en professionell dialog.” (Persson, 2013)
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Persson(B) forklarar att om ndgon part sager: ”"sa har gjorde vi pa forra projektet.” Skall
fragan "varfor da?” stallas. Det ar inte det bestéllaren sager som ar sanningen, utan alla
parters samlade erfarenhet. Den atmosfaren som Persson(B) inte vill ha ar "nu har
bestédllaren sagt sa nu kor vi sd3”. Det blir helt fel da Persson(B) tycker att det ar
jatteintressant med idéer utifran. Projektet blir prisvardare, ibland dyrare och ibland
billigare men det blir alltid mer prisvart an det andra alternativet.

Persson(B) beskriver den trygghet som uppstar mellan parterna nar bada vet vad som
forvantas av varandra. Det blir upp till bevis for parterna att leva upp till
forvantningarna, de gar inte att definiera pa papper vad som férvantas och vad som skall
goras.

"Svdrt att sdga men har man ett engagemang for projektet, och fokuserar pa
att projektet ska bli bra sGé kommer det bli bra for bdgge parter. Det kommer
bestillaren att kdnna! Det dr det och inte en egennytta. Det mdste vara ett
dkta engagemang. Man mdste vara nyfiken pa den andres affdrer och inte
bara sin egen. Dd loser man det mesta!” (Persson, 2013)

Jorlov(E) menar likt Persson(B) att den viktigaste framgangsfaktorn ar att satta in sig i
kundens problem och att skapa delaktighet hos alla inblandade. Han férklarar att:

“Om man som person dr delaktig i helheten sd vill man vara med och
férdndra och forbdttra”. (Jorlov, 2013)

En annan viktig framgangsfaktor i ett lyckat projekt ar att ta vara pa den kompetens som
finns. Yrkesarbetarna ar ett tydligt exempel pa en enorm resurs som maste utnyttjas
battre, “Det dr vansinnigt att yrkesarbetarna inte utnyttjas fullt ut. Det dr ju jdtte duktiga
mdnniskor som har en otrolig bred kompetens”. (Jorlov, 2013)

HS(E) har en valdigt klar bild att om partnering skall fungera maste det vara ett visst
projekt. Det beror pa hur projektet ar paketerat och hur férutsattningarna ser ut.
Entreprenoren maste kunna vara arlig och kunna forklara att projektforutsattningarna
inte ar lampade. Entreprendren maste lara kunden om vad som maste erfordras for att
det ska bli sa bra som mdjligt for alla parter.

Men framforallt maste entreprendren forsta kundens affar och nar entreprendren lyckas
med det maximeras kundnyttan. Genom att ha samma varderingar kan de bygga det som
kunden vill ha oavsett om det ar billigt, snabb inflyttning, hog kvalitet etc.

Jorlov(E) berattar att om alla i projekteringen dr med fran borjan och inférstadda att de
ska ge projektet fullt fokus sa blir det lattare. Han menar att om det ar tydligt for de
personerna som ska vara med att projektet skall prioriteras och att motena ska hallas
varje vecka istallet for var tredje, blir beslutsgangen snabbare och arbetet smidigare.
Han forklarar att om det ska vara moten var tredje vecka blir det allt for ofta att tva
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veckor hdander det ingenting och nar val motet borjar narma sig sa blir det helt plotsligt
stressigt och det som hande tva veckor sen ar bortglomt. Istallet blir det en naturlig
rutin om motena halls veckovis och automatiskt blir det ett mer kontinuerligt arbete.

”"Dd ska du starta upp och dra igdng ett arbete hela tiden och det tar en
vdldig massa energi istdllet for att de gick all in” (Jorlov, 2013)

Jorlov(E) forklarar vidare att pd projekteringsmotena, dar alla skulle medverkade, gick
han runt och fragade alla "vad haller du pa med?”. Pa sa satt var alla i gruppen medvetna
om vad den andra gjorde och kunde sjilva inse om de 13g efter eller om de var tvungna
att gora klart ndgot for att inte hindra ndgon annan.

Landelius(E/B) tror att en av framgangsfaktorerna ar att i ett tidigt skede vardera
utifran ett kompetensperspektiv och inte ett foretagsperspektiv vem som ar mest
lamplig att utfora en viss uppgift. Aven att tidigt gradera vilka handlingar som behovs
for projektet sa att konsulterna inte ritar i on6dan. Nagot som bestallare gor allt for ofta
da de inte har haft en dialog med en entreprenor. Pa sa satt kravs dven en lyhord, 6ppen
och f6ljsam entreprendr som har rutiner och struktur fér avstamningsmoten osv.
Landelius(E/B) forklarar dven att det galler for entreprendren att férsta kundens behov
oavsett om det dr bra hyresavtal, bra hyror, tekniska l6sningar etc.

Oppenheten fr&n entreprenérens sida dr nagot som Landelius(E/B) anser ar mycket
viktig och att inga siffror déljs for kunden vare sig det galler ekonomisystem,
extrareserver eller inkdpsavtal. 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
bestillarens ekonomi. DA fick entreprendren ett incitament baserat hela
projektekonomin som avsag hur hyrorna sag ut och hur det gick att hyra ut lagenheterna
under forvaltningsskedet. Detta ar ndgot som Landelius(E/B) foresprakar och vill jobba
mot att uppna, forutsatt att bestéllarens system och rutiner erbjuder samma insyn som
motsvarar entreprenorens.

[ de projekt som Landelius(E/B) arbetar med i nulaget, i sin roll som bestallare,
tillampas full insyn for entreprendren. Detta kommer enligt honom ge entreprenéren en
battre insikt i hur bestdllaren redovisar dels ekonomi men aven kvalitéer och andra
parametrar for sina hyresgaster och for sin styrelse. For att 6ka kundnyttan sa ar denna
faktor med dppna bocker fran alla parter ndgot som maste finnas i det han kallar
"partnering 2.0”, alltsd nasta 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 manga har forsokt att definiera begreppet i uppsatser och
doktorsavhandlingar sa mynnar det uti en tolkningséppen forklaring. Saledes 6ppnas
mojligheten for en stor del aktorer i branschen att havda att de arbetar i partnering. De
intervjuade har beskrivit entreprenader som hadvdar att de har arbetat med partnering
trots att de i stort sett har samma uppldagg som en fastprisentreprenad. Dessa projekt
har oftast fatt simre resultat kopplat till kundnytta och de bestéllare som har anvant
dessa har fatt ett negativt intryck av partnering. Vi kan dra slutsatsen att detta ar nagot
som hdmmar partnerings framtida utveckling i en redan svarfoérandrad bransch. Det
framkommer dven att denna form skapar férvirring och osdkerheter.

C-partnering beskrivs vara ndgot som inte 6kar kundnyttan. Snarare beskrivs det
minska kundnyttan da bestallaren inte far det den har férvantat sig. Att istallet vilja en
traditionell fastprisentreprenad beskrivs i empirin fordelaktigt mot denna form da den
ar mer vedertagen och alla kianner till spelreglerna. Vi ser darfor att denna form skall
undvikas da den latt skapar forvirring och otydlighet. Nagot som inte framjar
kundnyttan. Det framgar dock i empirin att det ar mojligt att skapa en bra produkt med
denna form. Dock utan att fa ut det som beskrivs vara det extra i projektet.

I de tva andra formerna av partnering, benimnda som A och B, kravs en aktiv bestallare
som inte ar intresserad av ett traditionellt upplagg. Det tas upp av flera intervjuobjekt
att bada parter ska besitta stor kunskap om varandras verksamhet. Det framkommer
aven fran flertalet att en bestallare maste besitta en stor byggkompetens for att
genomfora ett lyckat partneringprojekt.

Intervjuobjekten beskriver att skillnaden mellan de tva sistnamnda ligger i de
ekonomiska incitamenten. Vid A-partnering skall det inte finnas ndgra ekonomiska
incitament till det enskilda projektet. Genom att ta bort dessa aterstar endast
drivkraften att skapa en sa bra produkt at kunden som mojligt. Istillet tar empirin upp
arbete med incitament till nastkommande projekt. Incitamentet som beskrivs ger en
foretradesratt, en option, till ett annat projekt om det foregaende har blivit lyckat pa
punkter som exempelvis kvalité.
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Detta medfor enligt de intervjuade att AF-delar och juridiska dokument kan slopas.
Ndgot som har anknytning till teorin dar partnering togs fram av Army Corps of
Engineers for att eliminera rattskostnader och tvister.

Fordelen med B-partnering beskrivs dock vara de ekonomiska incitamenten i projektet.
Dessa beskrivs vara drivkrafter till att skapa ett sa bra projekt som mojligt och pa sa satt
oka kundnyttan genom ett partsforhallande med en gemensam drivkraft. Det framgar
dock motsagelser dar dessa incitament bygger in for mycket drivkrafter for
entreprenoren att bygga billigt. Det beskrivs av tva av intervjuobjekten att B-partnering
lampar sig framst vid projekt med hog komplexitet.

[ rapportens teori beskrivs det att om entreprendren skall fa en sa hog vinst som mojligt
kommer kundens vinst att bli sa 1dg som mojligt. Det géller att hitta den gyllene vagen
for att bada parter skall bli ndjda ndgot som vi tror kan uppnds med hjalp av att ha ett
fast arvode. Det enda incitament som da kvarstar ar att fokusera pa att gora ett sa bra
projekt som mdjligt for att bygga en battre relation med kunden och pa sa satt vinna
framtida projekt. Aven arbetet med optioner ser vi som ett mycket bra incitament d ett
bra projekt direkt leder till ett nytt.

Géallande ersattningsformerna rader det stora skillnader i tycke. Vi har dock
uppmadrksammat att alla parter har samma mal, vilket ar att fa en battre drivkraft i
projekten.

Att inte ha nagra ekonomiska incitament i projektet tror vi ar en bra idé och satsa pa att
premiera andra saker dn ekonomi i byggandet ar framtiden. Dock visar uppfattningen
fran intervjuobjekten att detta inte passar alla projekt eller kunder. Detta innebar att det
hela tiden maste ske en bedomning till varje enskilt projekt eller kund. Men framforallt
kan vi genom intervjuerna hanfora det till hur lange relationen med kunden har pagatt
och hur stor forstaelsen och tilliten ar till varandra.

5.2 Risk hos bestéllare

Problematiken som beskrivs med fast arvode ar att bestéllaren tar en alltfor stor risk
medan entreprenoren enbart riskerar en dalig relation med bestéllaren. Detta dr nagot
som vi inte finner riktigt sant efter samtal med bestéllare. Det beskrivs att en val
inforstadd bestallare ar medveten om att det inte gar att veta exakt vad ett byggprojekt
kommer att kosta. Detta gar dven att hanfora direkt till teorin om nar partnering lampar
sig, vilket beskrivs vara vid komplexa och svarkalkylerade projekt.

Det som dock ar viktigt i sammanhanget ar att oavsett vad som sags innan
entreprenadens start sa ar det bestillaren som styr priset, forutsatt att inte nagon
oforutsedd handelse sker. Valjer en kund konstant de dyraste alternativen kommer
projektet att bli dyrare an forvéntat.
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Det beskrivs i empirin att det viktigaste ar att maximera kundnyttan med den budget
som finns till forfogande. Entreprendrerna upplever att bestdllare har en forstaelse av
att Skanska bygger for kunden och inte for sig sjalva. Vi tror att anledningen till att de
kanner sig otrygga ar att projektet kommer hamna lang ifran riktkostnaden. Genom att
valja foretag som kan uppvisa en hog budgetsakerhet mot tidigare projekt kan
bestéllaren fa en storre trygghet till att projekten kommer att halla sig inom de
ekonomiska ramarna.

5.3 Besiktningar och kontrollfunktioner

Det finns tva skolor bland de intervjuade om anvdndandet av en besiktningsman skall
tillampas eller inte. Dock ar alla 6verens om att det ar en onddig kostnad och nagot alla
vill strdva mot att fa bort.

Forst nar alla parter ar 6verens om kvalité, visioner och ambitionsniva ar det lampligt
att tillimpa det som Jorlov(E) kallar egenslutkontroll. Aven att olika parter star for
forandet av protokoll skapar tillit och delaktighet som resulterar i att parterna kommer
narmare en fullstindig 6verenskommelse.

Det som tas upp i den empiriska diskussionen beskriver att langden av féorhallandet med
bestallaren ldttare mojliggor beslutet att inte anvdnda en tredje part som kontrollerar.
For att uppna denna tillit och gemensamt komma 6verens om den niva som skall
uppnads, kan skapandet av referensytor vara en god metod, ndgot som tva av de
intervjuade anvander sig av. Referensytorna beskrivs ge alla parter mojlighet att i ett
tidigt skede definiera den niva de vill uppna. Det beskrivs dven att det ger bestallaren
mojligheten att styra utgangen av sin slutprodukt.

Resonemanget som fors bland de intervjuade gar att koppla direkt till
partneringblommans centrala del med tillit, gemensamma mal och till viss del 6ppenhet.
Teorin beskriver aven att kontrollfunktioner bygger en misstanksamhet och tar bort
fokus fran det som inte valjs att kontrolleras. Det vill sdga att om exempelvis en
yrkesarbetare ar medveten om att tatningar runt fonster aldrig kontrolleras, finns det en
risk att det utférs simre. Genom att arbeta med referensytor kan ett gemensamt beslut
fran alla parter fattas om hur produkten ska se ut eller vara utford. Det kan utlédsas att
kundnyttan 6kar om fortroendet till varandra blir sa starkt att det skapar en drivkraft
for varje part att prestera. Det beskrivs dock att for att lyckas med detta kravs en bra
och redan etablerad relation med parterna.

Det kan dven i teorin kopplas till hur fortroende till varandra skapar samarbete. Vi tror
att genom att lita pa att alla parter utfor vad som ar 6verenskommet och bast for projekt
kommer kundnyttan att 6ka. Vi kan dock dra slutsatsen att det ar mer lampligt nar en
grundlagd tillit finns mellan parterna och da samarbetet har pagatt under en langre tid.
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Sett till andra industrier ar byggbranschen en av de ineffektivaste. I den empiriska delen
beskrivs ineffektiviteten med en parallell till bilindustrin dar det aldrig skulle vara
mojligt att ha en extern besiktningsman som kontrollerade alla delar pa bilarna. Detta
gar att koppla direkt till den omnamnda artikel fran rapportens inledande kapitel,
skriven av Gabrielsson(2003), dar en Volvo med byggbranschens arbetsmetoder skulle
kosta 5 miljoner kronor.

Vi anser att om en l6pande diskussion sker under byggandets gang kan felen atgardas
innan produkten ar klar. Nadgot som annars atgardas efter att produkten ar klar och
besiktningsmannen har delgett sitt tycke. Da tid och pengar kommer att sparas kommer
aven kundnyttan 6ka da en battre kvalité kommer att kunna uppnas.

5.4 Ratt beslut + ratt tid = ratt kvalité

Vad som ar ratt kvalitet och ratt pris kan enbart bestimmas av kunden och dennes
upplevelse av vad som ar prisvart. Problematiken som beskrivs i den empiriska
diskussionen vid en fastprisentreprenad jamfort mot partnering. Ligger i att definiera
ett projekt flertalet ar innan det skall byggas. Det beskrivs att en allt for hog kvalitet ofta
skrivs in i handlingarna. Besluten fattas dven utan att entreprendren tas in i dialogen.
Om bestallaren inte har skrivit in exakt den kvalité eller 6nskemal som denne onskar,
vilket ar oerhort svart, kommer den inte att fa den énskade kvalitén. Empirin beskriver
hur férdelen med att vanta med beslut, som kan fattas i ett senare skede, ger dem
mojlighet att valja allteftersom hur projektet har utvecklats.

Majoriteten av de intervjuade ansag att om kundnyttan skall 6ka, ar det till fordel om
vissa beslut kan vanta med att tas. Ho66g(E) beskrev ett exempel med koép av fonster: En
fastprisentreprenad hade langt innan definierat 300 fonster med U-varde 1,0. Valet for
entreprenoren och dess inkdpare kommer formodligen bli det billigaste alternativet. [
partnering kan beslutet om exakt vilka fonster som skall kopas in vanta till inkdpsskedet
da ny information om en billigare leverantor, eller ndgon med battre kvalitet, har
uppmarksammats. Kunden far sdledes ett val att ta stallning till. Ett val som denne kan
styra utefter vad han eller hon tycker ar viktigt. Alla alternativ kommer att levereras
fran entreprendren med en kostnad. Detta gor att kunden, tillsammans med
entreprenoren, kan komma 6verens om vilket alternativ som ar mest prisvart. Det
beskrivs bli ett jamviktsspel som viags mot vad kunden vill ha och vad kunden far betala.

Bestallarna berattar att det ar viktigt for dem med en entreprendr som ar aktiv och
konstant levererar alternativ och kreativa idéer. Idéer som de tillsammans kan diskutera
och pa sa satt komma fram till det bdsta beslutet. Bestdllare beskriver dven vikten av att
arbeta med snabba beslut da det ar viktigt for alla parter att fa besked snabbt.

Vi ser klart och tydligt att utan engagerade parter och utan en diskussion kommer inte
kundnyttan att 6kas. Det giller dven att bada parterna kan ha ett langsiktigt perspektiv
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och se vad handlingarna kommer ha for effekt i nuldget och langre fram. Dessutom ar
det viktigt att i ett tidigt skede fora en dialog med entreprenéren. Genom att vinta med
beslut som har mojlighet till detta kan beslutet anpassas till de rddande
forutsattningarna och bestallarens installning till vad som ar prisvart.

5.5 Kommunikation mellan parterna - Viskleken

Ho6g(E) upplever att for att uppna hogsta mojlig kundnytta galler det att varje part inte
forsoker maximera sin egen vinning. Genom att satta sig ned i en grupp och diskutera
problemet tillsammans sa kan ingen i ett senare skede sdga att de inte fick vara med och
bestdmma eller inte tyckte att de skulle gora pa det sattet. For att detta skall ske pa ett sa
objektivt satt som mdjligt, och att det beslutet som fattas skall vara det basta for
projektet, skall ingen ha vinning av att fatta ett visst beslut.

Da enbart ett intervjuobjekt har valt att visualisera detta problem kan endast
bedémningen géras i férhallande till teorin. Aven detta ger mojlighet att koppla till
partneringblommans centrala del om tillit och gemensamma mal. Dar en parts vinst ar
den andres forlust. Vi tror att om ndagon part kommer att tjdna pa ett visst beslut finns
risken att det kan missgynna kundnyttan. Det géller att alla kan satta sig in i varandras
situation och hjadlpa varandra fran bada sidor for att uppna det basta resultatet. Forutom
den ekonomiska aspekten ges dven utrymme for att avsaga sig ansvar och skylla ifran
sig - vilket inte fraimjar kundnyttan.

5.6 Ledarskap och struktur i den kreativa processen

Bygg beskrivs i empirin som en kreativ process som maste innehdlla en viss typ av
ingenjorsmassig struktur for att fungera. Da partnering medfor att fler beslut maste
fattas under tidens gang galler det att hdlla den ordningen som normalt finns vid en
traditionell entreprenad. En av de intervjuade vill minska arbetet med protokoll da de
tenderar att blir manga och svara att se vilken punkt som tillhér vem. Genom att minska
dem kan problematiken med att uppgifter hamnar mellan tva stolar undvikas. Det
beskrivs att ett alternativ till protokoll kan vara visualisering med post-it lappar eller
Excelark for att enklare kunna hantera problemen.

Nagot som dven beskrivs vara viktigt ar att arbeta med tydliga startméten. Detta i
kombination med workshops dar enbart samarbete och gransdragningar om
ansvarsfordelningar sker. Ett av intervjuobjekten beskriver att det viktigaste av allt ar
att definiera vem som gor vad, baserat pa kompetens, och inte vilket foretag de tillhor.
Det beskrivs dven att en extern partneringledare kan anvandas som kan fokusera enbart
pa partneringarbetet och inte lagga tid och fokus pa andra beslut i processen. Detta ar
helt i linje med vad teorin beskriver som viktigt for att uppna de férdelar 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 formaga och engagemang att 16sa problem, kommer
inte ett lyckat partneringarbete att kunna ske. For att skapa mervarde och kundnytta
behovs ratt personer pa ratt plats.

5.6.1 Digitala hjalpmedel

Partnering innebdr manga moten och samtal men dessa kan latt bli ostrukturerade, €j
foljas upp eller oklart om hos vem ansvaret dligger. Pa projektet dar Jorlov(E)
medverkat anvandes en typ av Excelark dar varje part hade en egen flik som stimdes av
en gang i veckan. En bra metod men aningen ineffektiv och dlderdomlig mot de system
som finns tillgdngliga pa marknaden idag. Nagra exempel pa dessa ar (JIRA, 2013) och
(Redmine, 2013). Byggnadsbranschen har enligt oss mycket att lara fran IT-branschen
dar dessa system anvands dagligen i en mycket storre utstrackning.

Inférandet av ett program med en hogre verkningsgrad an vad Excel har kan vid ratt
anvande vara ett kraftfullt verktyg for att maximera kundnyttan och skapa en battre
byggprocess. Programmen erbjuder moéjligheten att skapa aktiviteter, tidplaner,
nyhetsfloden, diskussionsforum och mycket mera. Det gar att vélja prioritering pa
aktiviteterna samt vilka parter det beror. De parter som sedan ar kopplade till den
aktiviteten blir meddelade via mail eller i systemet om det sker en dndring i aktiviteten.
Som projektledare kan du enkelt sortera varje part for att kontrollera hur manga
aktiviteter varje part har som ar utan atgard, under behandling eller nar de planeras bli
avklarade.

Vi tror att inférandet av dessa system kommer att gora arbetet med partnering mycket
mer forstdeligt for alla parter, stora som sma projekt. Systemen kommer att ge
bestallare och huvudentreprendrer en klar och tydlig 6versikt pa projekt, samt en klar
bild av vad som behovs prioriteras eller ej. Vi tror dven att de kan skapa ett mycket bra
underlag till moten i alla dess former, da det enkelt kan skrivas ut och delas ut vid behov
till de som inte arbetar med datorer, ex. yrkesarbetare. For att maximera potentialen
med hjalpmedlen maste dessa program vara tillgangliga till alla involverade i processen,
inte bara begransade till entreprendrens intranat.

Da projektet i Stockholm redan arbetar med avancerade medarbetarundersékningar
med hjalp av iPads ser vi att steget till ett valutvecklat projektledningssystem ar litet.
Aven i Jorlévs(E) projekt dir det enkla och liknande systemet med Excel anvinds.

5.6.2 Medarbetarundersokning

Empirin beskriver hur HS(E) medarbetarundersokning gar till. Intervjuobjektet
upplever att ha en undersokning fyra ganger per ar ar en mycket bra metod for att mata
och kdnna projektets puls. Han beskriver att vid ett fullt fungerande partneringprojekt
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skall det dock inte vara ndgra nya eller ovantade problem som dyker upp. Dessa skall
redan vara diskuterade och vara pa gang att I6sas och om inte redan l6sta. Genom att
konstant ha en dialog mellan alla parter kan dessa moten enbart fokusera pa hur man
ska kunna forbattra sig och inte lagga tid pa att definiera problemet. Det beskrivs dven
att det viktigaste ar att se i vilken riktning projektet ar pa vag och inte enbart till
resultatet.

Genom att arbeta med detta tror vi, helt i linje med HS, att kundnyttan kommer att 6kas
da projektet far en storre seriositet samt ett hogre engagemang. Partnering ar ett satt att
samarbeta tillsammans och genom att anvdnda detta system kan samarbetet bedémas
och utvecklas till ett battre projekt.

5.7 Engagemang i tidiga skeden

De intervjuade forklarar att mycket fokus, energi och engagemang bor laggas i ett tidigt
skede. Vilket ar nagot som behdovs for att alla skall ha mojligheten att vara med och
paverka. Det framkommer dven att entreprenorerna trycker pa att det ar viktigt att
tidigt definiera vad det ar som skall byggas, vad kunden egentligen vill ha och vad
kunden vardesatter. Detta dr nagot som direkt kan kopplas till en av partnerings
grundpelare och huvudsakliga nyckelord; gemensamma mal. Vi tror att genom atti ett
tidigt stadie forsta kunden och pa sa satt skapa gemensamma mal kommer kundnyttan
att paverkas positivt.

Det géller saledes att bade entreprendren och kunden ar villig att informera och utbilda
alla parter som i ett framtida skede skall arbeta tillsammans under en ldngre tid. Det kan
till exempel vara som fallet som omnamns i empirin, dar yrkesarbetarna fick ga pa en
kurs gillande passivhusteknik. Detta gav forstaelse for vad som ska byggas och varfor
det ar av hogsta vikt att det blir ratt fran borjan. Vi ser detta som nagot som har stor
betydelse da det kan spara en ansenlig summa pengar och 6ka kvalitén genom att man
inte behover gora kostsamma kompletteringar i efterhand.

5.8 Strategisk partnering

Om mojligheten till att anvdnda samma personer och foretag till att skapa flera projekt
tillsammans under en langre tid kommer deltiderna, precis som enhetstiderna for ett lag
med yrkesarbetare, att sdnkas. De blir mer samspelta och inkérda med varandra och pa
samma satt kommer det fungera med byggprojekt. Detta leder ocksa till att en stor
kostnad kan sparas genom att undvika flera upphandlingar och istillet samla dem
istdllet till en enda stor.

Alla intervjuobjekt vi har samtalat med tror att strategisk partnering ar framtiden och
ser fordelarna med att handla upp flera projekt i en och samma upphandling. Dock
menar vissa att det endast ar lampligt for vissa typer av projekt. Dar komplexiteten ar
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stor och det ar mycket som skiljer sig mellan projekten finns det en tro att det inte
lampar sig lika val med strategisk partnering. Men vid projekt som liknar varandra och
bygger pa samma principer finns det fa anledningar att inte arbeta med det. En av de
intervjuade beskriver mojligheterna med renoveringen av Sveriges miljonprogram.

5.8.1 Omsdttning av personal och erfarenhetsaterféring

Fordelen med strategisk partnering ar aven att en storre del av personalen stannar kvar
pa arbetsplatsen. P3 sa satt hindras att kompetens som byggts upp med projektets gang
forsvinner fran arbetsplatsen. Det dr dock inget maste att det ska vara samma personer
som arbetar kvar. Det viktigaste ligger i hur erfarenheterna och informationen 6verfors
till de nastkommande personerna. Detta dr ndgot som ar mycket svart, men om
erfarenheterna kan ga fran en produktion till ndsta projekteringsstart, ar det en stor
fordel.

Alla de intervjuade ar val inforstadda i att detta ar ndgot mycket viktigt och tror att det
finns en stor vinning i att lyckas med detta. For att nd dit nimns arbetet med detaljerade
och valgjorda arbetsberedningar. Nagot som vi tror ar ett mycket bra arbetssatt som
sakerhetsstaller de faktorer som gar att definiera pa papper. Men det giller dven att ta
de faktorerna som ej gar att skriva i arbetsberedningar och manualer i beaktning. Det
kan vara allt fran ledarskap till samverkan mellan parter. Det ndmns dven i empirin att
fa bort "vi och dem” kan vara ett sitt att na en battre niva pa projektet. Om projektet ar
for stort kan dven en anonymitet uppsta dar inte alla kdnner att de syns. Pa sa sitt kan
man dven borja uppleva att det inte ar lika viktigt att man ar inforstadd och ha
installningen att ndgon annan far l6sa problemet.

5.9 Ingen grians mellan partnerna

Mojligheten att snabbt fa in synpunkter och asikter fran alla i projektet ar ndgot som
verkligen framjar kundnyttan. Det ar viktigt att man skapar den mentaliteten pa
arbetsplatsen dar alla kdnner att de kan lyfta fragorna direkt, dven till de som innehar en
hog position. Detta ar dven ndgot som bestéllarna har uppskattat, att det faktiskt kan
ringa en yrkesarbetare och komma med bra idéer. Samtidigt skapas det dven en trygghet
att de hinner bromsa och dndra till en battre 16sning om sa behovs.

Det dr inte bara arbetstimmar som sparas in utan dven kvalitén pa hela projektet hojs,
da ratt saker byggs in pa ratt satt. Genom att vara i nara anslutning till
byggarbetsplatsen i sin roll som bestéllare forsvinner aspekten med att det gar at mer
tid nar alla ska ringa, da fragorna kan lyftas direkt mellan fyra 6gon. Det blir dven lattare
for bestallaren att kunna fatta ratt beslut direkt istdllet for att arbetet stannar upp eller
behover goras om.
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Pa projektet i Stockholm upplevs en mer traditionell form med en mer hierarkisk
rollférdelning. Men de upplever att det ar helt pa ledningens ansvar hur mycket av
denna rollférdelning som kan tas bort. Det giller aven for de i ledande position att ge en
trygghet till sina medarbetare och vardesatta en hogre kostnad for att kunna behalla
personal i en konjunktursvangning.

Genom att skapa en gemensam etablering kommer relationerna pa arbetsplatsen bli
mycket bittre. Aven Jorlov(E) ser detta som en stor framgangsfaktor dar vildigt manga
problem léses 6ver lunchen. Dessa informella moten som uppstar tar dels bort ett visst
partsforhallande och l6ser en stor del av samordning och logistik. Detta ar kanske inte
nagot som har direkt med partnering att gora men det framjar partneringandan och
skapar ett battre projekt. Vilket i sin tur 6kar kundnyttan.

5.10 Mo6dosamt och negativt med partnering

[ den empiriska delen beskrivs att det forekommer mycket prat och méten i ett
partneringprojekt, vilket vissa upplevt som tidsddande. For att detta skall bli sa effektivt
som mojligt ar det viktigt att alla ar inférstddda med det arbetet som skall goras. Detta
tror vi ar en viktig ledarskapsfraga, dar ledaren med struktur och kreativitet, har
mojlighet att genomfora korta effektiva moten. Moten dar alla kdanner sig delaktiga och
att de har fatt mojligheten att bidra. Dock bor man vara uppmarksam pa att moétena inte
blir for formaliserade sa att fokus flyttas fran problemet som ska ldsas.

Det ndmns aven att det galler att alla som dr med i processen ligger pa samma
ambitionsniva dar alla vill vara med och paverka. Detta kan kopplas till viss del med ett
av kronbladen i partneringblomman - "att vilja medarbetare”. Genom att ha ratt
personer pa ratt plats tror vi automatiskt att detta kommer leda till ett battre arbete och
samtidigt motverka effekterna av att ena parten far skjuta den andra framfor sig.

Ett annat problem som har uppmarksammats ar nar partnering inte blir integrerat med
det dagliga arbetet. I HS(E) projekt har de inte lyckats samkoéra partnering med
tidplaner, ekonomi etc. Men detta ar ndgot som de ser skulle gora projektet mycket
battre om de lyckades fa ihop det.

5.11 Framgangsfaktorer for ett lyckat projekt

Nar partnering anvands som arbetssatt beskrivs det fran majoriteten av parterna att det
kravs ett stort engagemang. Det uppskattas dven fran bestallarsidan da entreprenoren
kan satta sig emot och ifrdgasatta bestdllarens beslut och fora en professionell dialog om
varfor det inte ar ett klokt beslut. Detta for att inte hamna i en situation dar
entreprenoren enbart gor som bestdllaren sager.
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Vidare beskrivs det att en trygghet maste infinnas i vad parterna forvantar sig av
varandra. Entreprendren maste sitta sig in i kundens problem och skapa delaktighet for
alla som medverkar i projektet. Aven det som beskrivs i de inledande kapitlen, att en
parts vinst ar den andres forlust, gor att det ar viktigt att ha ett intresse for motpartens
affarer. Alla intervjuobjekt har pekat pa vikten av att férstd kundens affar. For om
entreprenoren kan forsta kundens problem och vilja, samtidigt som denne visar ett
engagemang och en vilja att paverka, kommer det resultera i ett battre
partneringprojekt.

En annan aspekt som diskuteras ar hur partnering passar till enbart vissa projekt.
Partnering blir sdledes ingen arbetsform som kan tillaimpas pa alla byggprojekt, med alla
manniskor. Det giller sdledes att entreprendren kan vara 6ppen och anpassa sitt forslag
av samarbete till om det passar med partnering av olika slag eller om det kanske inte ar
16nt alls utan ga mot en traditionell fastprismodell.

En framgangsfaktor som tas upp ar att dela upp arbetsuppgifter fran ett
kompetensperspektiv och inte ett féretagsperspektiv redan i ett tidigt skede. Aven, som
det diskuteras, gradera vikten av vilka handlingar som behovs ritas. Detta for att
undvika det som allt for ofta hdnder, da en bestallare inte har haft en dialog med
entreprendren, skapar extra arbete for de som ritar.

Att ha en struktur under hela processen beskrivs som en framgangsfaktor. Ett sitt att
skapa en sadan struktur och se till att kundnyttan framjas ar att ha moten med kortare
intervaller mellan dem.

En bestallare beskriver att det vare sig ar bestéllaren eller entreprenéren som vet bast,
utan det ar alla parters samlade erfarenhet som mynnar fram till den basta l6sningen.
Det beskrivs dven av ett annat intervjuobjekt att 6ppna bocker maste vara en
sjalvklarhet vid tillampande av partnering. Han beskriver att det skall gilla fran bada
parter for att 6ka forstdelsen om varandras affarer.

Tvartemot forvantningarna framkom i denna studie ingen enhallig standpunkt kring
Ooppna bocker. Anledningen till detta kan bero pa att det ar sa vedertaget och
underforstatt, vilket kan ha lett till att det inte har nimnts. En annan anledning kan vara
att det ar underordnat de andra faktorerna och saledes inte tagits upp.

Genom att ta hansyn till de faktorer och arbetssatt som har framkommit i rapporten ser
vi att ett hdllbart byggande framjas. Framforallt gidllande ekonomi, dar vi i rapporten har
uppmadrksammat drivkrafterna for att sinka byggkostnaderna. Genom att effektivisera
arbetet med partnering, sa att ratt beslut fattas vid ratt tid, kommer dven det hallbara
byggandet i avseende pa resurshdllning och miljé dven att frimjas. Detta p.g.a. mindre
materialatgang, minskade transporter och att arbete inte behéver goras 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 for att maximera kundnyttan i ett partneringprojekt.

Den genomgaende diskussionen som har forts ar den om ersattningsformernas effekt pa
kundnyttan. A-partnering ger endast en drivkraft — att skapa kundnytta. Genom att ta
bort de ekonomiska incitamenten finns det ingen drivkraft att forsoka 6ka sin egen vinst
genom att bygga fort och billigt. Istéllet kan fokus laggas pa att forvalta de budgeterade
pengarna pa sadant satt som kunden anser ar prisvart. Formen mojliggor aven att AF-
delar och juridiska dokument kan slopas. Den upplevda risken som foreligger hos
bestédllaren vid arbete med A-partnering kan elimineras genom 6kad forstaelse fran
bestallarsidan och uppvisad budgetsakerhet fran entreprenoren fran tidigare projekt.

Den andra formen, B-partnering, beskrivs lampa sig bra i projekt med hog komplexitet,
ny relation med kund och dar partsférhallande ar fordelaktigt. Men da det finns ett
kostnadsincitament finns det en mojlighet for en entreprendr att utnyttja systemet for
sin egen vinning och detta flyttar fokus bort fran kundnyttan. C-partnering bidrar a
andra sidan, enligt denna studie, inte alls till 6kad kundnytta och bor undvikas da risken
ar att det enbart kommer leda till férvirring och osakerhet.

Studien visar att nar alla parter ar 6verens om kvalité, visioner och ambitionsniva kan
den externa besiktningsmannen bytas ut mot anvandandet av referensytor och
egenslutkontroller. Det ger 6kad kvalité, sinkta kostnader, mindre tidsatgang och
mojlighet for kunden att styra sin produkt - alltsa 6kad kundnytta. Vilket styrks av den
teoretiska grundtanken med partnering som bygger pa tillit och gemensamma mal.

Entreprenoren maste vara aktiv och konstant leverera alternativ for kunden att ta
stallning till. Om mojligheten finns till att vanta med ett beslut ar det till fordel att inte
fatta beslutet for tidigt da forutsattningarna kan dndras. Ingen part skall ha vinning av
att ett fatta ett visst beslut da beslutet ska gynna kundens intresse och inget annat. Da
partnering innehdller fler moten dn ett traditionellt projekt maste dessa vara effektiva
och ledas av en kompetent ledare. Ledaren maste dven skapa en ambitionsniva déar alla
vill vara med och paverka for att kundnyttan skall maximeras.

Det kravs en tydlig struktur i arbetet med partnering om kundnyttan skall kunna
maximeras. Med hjalp av tydliga workshops, kortare intervall mellan moéten och
partneringledare blir strukturen tydligare och battre. Vi har dven uppmarksammat att
det saknas anvdandande av mer avancerade och gemensamma digitala hjalpmedel. Vilka
vi tror kan vara till stor hjalp for att maximera kundnyttan.
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Likasd medarbetarundersokningar, som ger mojlighet till att kinna av projektets puls
och utvecklingsriktning, vilket dven ger en storre seriositet i projektet.

Strategisk partnering beskrivs vara framtiden och nagot som ¢kar kundnyttan. Men for
att lyckas med detta skall projekten som upphandlas vara av en viss typ. Studien visar
aven att projektet i mojligaste man skall behdlla kompetensen pa arbetsplatsen, vilket
gynnas av strategisk partnering. Aven genom att arbeta med vilgjorda
arbetsberedningar och bra erfarenhetsaterforingar kan kompetensen behallas. For att ta
tillvara pa den kompetensen som finns pa arbetsplatsen maste "vi och dem”-
forhallandet tas bort. Studien visar att ett satt till att gora detta ar en gemensam
etablering for alla dar informella méten mellan savél bestallare som yrkesarbetare kan
foras. Det galler aven att i ett tidigt skede dela upp arbetsuppgifterna enligt ett
kompetensperspektiv och inte ett foretagsperspektiv for att uppna hogsta mojlig
kundnytta.

Avslutningsvis kan vi konstatera att for att maximera kundnyttan maste det finnas en
forstaelse for andra parters intressen. Det ndmns vid ett flertal tillfallen av alla
intervjuobjekten att entreprendren maste forsta kunden och kundens affar. Det maste
genom projektets alla skeden hallas en professionell dialog mellan entreprendr och
bestdllare dar bada parterna kan ifragasatta beslut och resonemang, inte bara gora det
bestdllaren sager. Studien visar dven att det ar den samlade erfarenheten fran alla parter
som resulterar i den basta l6sningen - vilket ger den basta kundnyttan.
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7 Forslag till fortsatta studier

Malet med denna rapport var, forutom att vacka ett intresse kring kundnytta, att 6ppna
upp for framtida undersékningar. Ytterligare studier som beaktar kundnytta med
utgangspunkt fran ndgon av rubrikerna som omnamns i rapporten behovs. Vi ser en stor
mojlighet till att dessa utvecklas och att denna rapport kan ligga till grund for de
framtida uppkomna fragestallningarna.

Det som dock inte tas upp i rapporten men uppmarksammats under arbetes gang ar
implementeringen av BIM och partnering, kopplat till kundnytta. Det ar ett viktigt amne
for framtiden och ytterligare studier behdvs for att undersoka dess fordelar. Framforallt
under arbetets gang har faktorerna kring att ingen dger hela processen
uppmarksammats, samt att mycket av materialet maste ritas om.

En annan aspekt som ger utrymme for framtida studier som ej tas upp i rapporten ar
anvandandet av AB/ABT. Det har uppmarksammats 6nskemal om att uppratta en
AB/ABT skapad for partneringprojekt. Vi ser garna att detta kan kopplas till hur
kundnyttan kan maximeras.

Det finns dven en stor majlighet att mer djupgdende analysera for- och nackdelarna av

de olika ersattningsformerna och dess effekter pa kundnyttan. Vi ser dessutom en stor
potential av att vidareutveckla modellen for A, B, C-partnering.
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9 Bilagor

Hdr presenteras det material som har format svaren i den empiriska diskussionen.

9.1 Intervjufragor

Vilka ersattningsformer ni har anvant er av i partnering?

Hur har ersattningsformen varit en battre metod for att skapa en sa bra produkt som
moijligt?

Ar nagon av ersittningsformerna att féredra och varfor?

Hur ser ni pa bestallarens risk vid riktkostnad utan incitament?

Vad hander nar riktkostnaden 6ver- eller underskrids?

Hur har ni gatt till viga och arbetat med besiktningar samt andra kontrollfunktioner?
Hur specificeras kvalitén i borjan av projektet?

Hur man vet vad som ar ratt kvalitet?

Har ni haft ndgot speciellt tillvigagangssatt for att definiera kvaliteten som de vill ha
som bestallare?

Hur har engagemanget sett ut i tidiga skeden samt att man vantar med vissa beslut.
Varfor tror Ni att arbete med partnering egentligen ar en stor ledarskapsfraga?
Hur hade projektet blivit battre om alla hade vart mer engagerade och inférstadda?

Hur har ni som bestallare upplevt att entreprendren har kunnat lyfta fragor direkt till er,
dvs. hogt i tak?

Hur ar det med omsattning av personal pa projektet sett 6ver en langre tid?

Hur staller ni er till pastdendet; "Nar man blir tvungen att anvianda AB sa ar
partneringen d6d?”

Hur upplever Ni att tidsatgangen med partnering har paverkat kundnyttan?
51



Vad upplever Ni som negativ med partnering?
Vad tror Ni att ni som entreprenor skall gora for att maximera kundnyttan?

Vad tror ni ar framgangsfaktorerna for ett lyckat partneringprojekt?
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