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Sammanfattning

Partnering ar ett relativt nytt begrepp i byggbranschen med stora likheter i det som kallas
samverkansentreprenad, men aven i ersattningsformen I6pande rdkning med tak. Tanken &r att
kringga onddiga konflikter och fa ett konstruktivt samarbete mellan parterna i byggprocessen.
Detta gors genom att man skapar en ny organisation byggd pa fortroende och gemensamma
malsattningar for att uppna goda resultat i projektet. Detta ska resultera i att
kompetensutnyttjandet optimeras och att man i och med den 6ppna ekonomin far en bra
overblick pa kostnader och resurser. Férhoppningsvis ska detta samarbete ge bestallaren en
béattre produkt till ett Iagre pris.

Det finns mycket erfarenhet, bade fran utlandet, men dven inom Sverige om hur ett
partneringsamarbete ska bli framgangsrikt. NCC &r en av de stora aktorer som helhjartat
satsar pa att driva och utveckla partnering. Byggprojekt innebar stora investeringar, och med
stigande materialpriser &r det av stor vikt att pressa de 6vriga kostnaderna och samtidigt
leverera produkter av god kvalitet. Darfor anses det mycket intressant att ta in bestéllarens
asikter och tankar for att se vilka punkter som ar tillfredstallande och vad som kan forbattras.

Uppféljning av projekten ar av stor vikt och NCC gor med jamna mellanrum
kundundersokningar for att forsakra sig om att bestallarna &r ndjda. Denna rapport &r en
uppfoljning av en sadan enkatundersokning och ska forsoka ge en mer nyanserad bild genom
intervjuer med fyra bestéllare. Med stod av enkatundersokningen fragas de intervjuade om
deras asikter angaende faktorer som workshopar, samarbete, Gppenhet, kompetensutbyte,
konflikter och resultat. De intervjuade, vilka alla har lang erfarenhet i byggproduktionen,
tillats ge sina asikter och funderingar angaende partnering. Dessa ska forsoka speglas i
rapporten och jdmforas med varandra.

Samtliga bestallare ar 6verens om att partnering, tillsammans med de klassiska upphandlings-
och entreprenadformerna, har ett berattigande i Sverige. Kompetensutbytet, den 6ppenhet och
kreativa anda de fatt erfara fran partneringsamarbetena vardesatts hogt. Samtidigt ar
projektformen beroende av de individer som arbetar i den, och att dessa verkligen gor sitt
basta att uppfylla de gemensamma malen. Detta tillsammans med att det bland de mindre
aktorerna, och vissa bestéllare, saknas den kompetens och arbetsrutin som kravs for
partnering, gor knappast projekten problemfria. Sddant som risker och bra resultat ar
fortfarande nagot alla maste anstranga sig for att uppfylla. Partnering ar dock, for manga
byggnadsprojekt ett utmarkt verktyg for att uppna detta.



Abstract

Partnering is a relatively new concept in the construction industry with big resemblances in
what is called “samverkansenteprenad”, but also a form of payment on the basis of outcomes
with a determined highest figure. The theory behind partnering is to circumvent unnecessary
conflicts and to have a constructive collaboration by the entire team in the construction
process. This is done through the establishment of a new organisation based on mutual trust
and common goals to achieve good results in the project. This will result in that the sharing of
competence is optimized and with the use of open book accounting to give a good overview
of costs and resources. Hopefully this cooperation will give the customer a better product to a
lower price.

There is a lot of experience, both abroad, and in Sweden regarding how to arrange partnering
so that the outcome is successful. NCC is one amongst the bigger construction companies to
adopt, use and develop partnering on a greater scale. Construction projects mean big
investments, and with increasing material costs, minimising other expenses becomes of great
importance when at the same time wanting to still deliver high quality products. It is because
of this fact considered very interesting to evaluate client’s opinions and thoughts in order to
see what is of contentment and what that could be improved upon.

To do a follow-up of the projects are of great importance and NCC makes regular customer
surveys to make sure that the purchasers are satisfied. This report is a continuation of such a
survey and will try to give a more nuanced picture through interviews with four clients. With
the support of the survey the respondents were asked about their views regarding factors such
as workshops, cooperation, openness, exchange of expertise, conflicts and results. The
interviewees, all of which have long experience of working within the construction industry,
are allowed to give their views and concerns regarding partnering. These opinions will be
presented and compared in this report.

All the clients are agreeing on that construction partnering, alongside with the traditional
procurement, has a place in Sweden. The exchange of expertise, the openness and creative
spirit they have experienced of being in partnering projects was highly appreciated. The
project is meanwhile ultimately depending on the individuals included, and that they are
doing their best to meet the common objectives. This aspect, together with the fact that some
of the smaller subcontractors and clients are lacking the skills and experience required for
partnering, are the origin of many problems in partnering projects. Avoiding risks and to
attain a good result are still aspects everyone should strive to meet. Partnering is, however, for
many of the building projects an excellent tool to achieve this.
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

Byggbranschen har ett rykte om sig att vara konservativ och tungrodd, med manga

konflikter som ibland kan komma att avgéras med hjélp av foretagens jurister. Istallet for att
utnyttja varandras kompetens i byggprojekten forsoker parterna se till sina egna intressen och
maximera sin vinst, vilket kan komma att inskranka pa projektets slutliga kvalitet. Detta &r ett
problem som inte ar begransat till Sverige och med 6kande priser pa ravaror blir det allt
viktigare att halla kostnaderna nere och utnyttja de resurser som finns till hands i
samhallsbyggandet.

Ett forsok att 16sa dessa problem &r att inleda entreprenader med ett partneringsamarbete som
grund. Detta ska forhoppningsvis resultera i att man utnyttjar alla parters kompetens och far
en mer pragmatisk l6sning pa projektet genom kreativitet och samarbete. Ett s omfattande
samarbete kraver att varje part visar samarbetsvilja, engagemang och har en 6ppen ekonomi
for att inge ett fortroende om att man verkar mot samma mal. Man maste alltsa fokusera
mindre pa den organisation man harstammar fran och arbeta lojalt gentemot projektet.

NCC har sedan ar 2000 genomfort entreprenader med partneringsamarbeten och forsokt att
utveckla och effektivisera konceptet sa langt det gar. For ett fortsatt fortroende bland
bestallarna géller det att vara lyhord och sjalvkritisk sa att partneringkonceptet fortsatter att
sta for kvalitet och arlighet. Som ett led i detta forbattringsarbete har NCC latit utfora en
enkatundersokning bland bestéllare av partneringprojekt om hur de upplevde samarbetet. For
att verifiera resultatet och fanga upp de asikter och tankar som inte riktigt framkom genom
enkatundersdkningen ska denna rapport med hjélp av intervjuer ge en mer nyanserad,
ingaende men &nda begréansad bild av vad ett partneringsamarbete innebar for bestallaren.

1.2 Fragestallning

Hur har bestéllaren, NCC:s kund, uppfattat samarbetet och resultatet av partneringprojektet?
Inom fragestallningens ramar géller en jamforelse mellan projekt med partnering kontra
projekt med traditionell entreprenadstruktur. Fragestallningen forsoker aven spegla
bestallarens uppfattning om for- och nackdelar rorande dels de mjuka vardena, som 6ppenhet
och kreativitet, dels de mer matbara som ekonomi och det slutliga resultatets kvalitet.
Respondenten ges dven tillfalle att ge sina asikter och visioner om hur partnering bor, och
kanske kommer att, se ut. Genom granskandet av denna information hoppas man finna de
varden och rutiner som bestéallaren efterfragar i ett partneringbaserat byggprojekt.

1.3 Syfte

Syftet med denna intervjuundersokning ar att gora en uppféljning av den kvantitativa
undersokning NCC latit utfora av tredje part. Denna genomférdes som en

enkatundersokning vilken riktades mot NCC:s kunder och berérde hur de hade uppfattat
partneringsamarbetet. Fragan som onskas fa besvarad i denna mer kvalitativa underskning ar
hur kunderna i de olika projekten uppfattat samarbetet, deras reflektioner och énskemal om
hur det skulle kunna forbattras till nasta gang samt om partnering ater skulle vara en aktuell
samarbetsform. Man vill alltsa bekrafta det antagande man kan basera pa
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enkatundersokningen; att partneringsamarbetet 6verlag varit en positiv upplevelse och att det
som samarbetsform har en plats i den svenska byggbranschen. Detta for att NCC ska fa en
chans att anpassa och utveckla sin organisation som entreprendr i partneringsamarbetena.

1.4 Tillvagagangssatt

For att forsoka fa en djupare forstaelse i hur bestallare uppfattar partnering ansags det
lampligt att intervjua ett antal foretag som deltog i enkatundersokningen. For att fa sa
utforliga intervjuer som mojligt gjordes en noggrann efterforskning i definitionen av
partnering och &ven i tidigare undersékningar med liknande upplégg. Intervjuerna utformades
med ett ganska dppet upplagg dar bestallaren skulle ges utrymme att reflektera och betona vad
som ansags viktigt. Samtidigt skulle fragorna bidra till att ge ett vitt perspektiv pa amnet
partnering samtidigt som en viss jamforelse skulle kunna gdras mellan de svar som gavs.



2. Partnering
2.1 Partnerings utveckling

2.1.1 USA

Samarbetsformen partnering utvecklades av US Army Corps of Engineers i slutet av 1980-
talet. Detta pa grund av att stora delar av de amerikanska byggentreprendrernas intakter gick
at for att 16sa manga av de tvister som ofta uppkom vid olika projekt (Kadefors, 2002).

De forsta tillampningarna av partnering skedde vid ett dammprojekt och ett vagbygge 1988
respektive 1991, bada med goda resultat. Att det blev ett bra slutresultat beror till stor del pa
de inblandade aktorernas goda vilja och drivkraft (Andersson och Boberg, 2007).

2.1.2 UK

| Storbritannien har regeringen under 1990-talet arbetat tillsammans med industrin for att
motverka byggbranschens ekonomiskt negativa utveckling och oformaga att tillfredsstalla de
krav som bestallarna efterfragar. Detta ar problem som sedvanligt 16sts genom diverse
kostsamma juridiska processer. Man insag att behovet av samarbete var stort for att lyckas
komma bort fran problematiken och efter den sa kallade Lathamrapporten, som kom 1994,
har partnering blivit en alltmer populér samarbetsform i Storbritannien (Kadefors, 2002).

Det nya tankeséattet som uppkom till féljd av Lathamrapporten medférde att regeringen gav
”The Construction Task Force”, en grupp stora bestéllare, i uppdrag att undersoka vilka
utvecklingsbehov som fanns inom bygg- och anldggningssektorn. Deras resultat, rapporten
"Rethinking Construction”, kom 1998. | rapporten lades stor vikt pa byggprocessen och
samspelet mellan aktorerna. | rapporten beskrevs partnering som en av de metoder som skulle
laggas mest energi pa, for att komma ifran problematiken runt kvalitet, byggtider och
kostnader (Lindkvist, 2005).

Man har ocksa latit ta fram standardiserade kontrakt, New Engineering Contract, NEC, for att
underlatta for aktorer att inga partneringsamarbeten. | kontraktet star tydligt hur
partneringprojekt ska genomfdras och de inblandade aktdrernas roller definieras tydligt for att
frdmja samarbetet (Kadefors, 2002).

2.1.3 Norge och Danmark

| Norge dnskade man stirka konkurrenskraften hos byggbranschen och under aren 1996-99
gjorde man ett forsknings- och utvecklingsprogram, vars tema var ”Samspillet i
byggeprosessen”. Under programgenomforandet forsokte man hitta nya satt att genomféra
byggprojekt som skulle vara flexibla och lattare att fordndra i senare skeden. Inom projektet
genomfordes tretton pilotprojekt, i sex av dessa projekt testade man nya organisationsformer.
Enligt projektets slutrapport har de erfarenheter man fatt fran projekten framst varit goda, och
man framhaller god ledning, dmsesidig forstaelse, fortroende och samarbete som viktiga
egenskaper i projekt (Kadefors, 2002).

I Norge har ocksa Veidekke ASA, en av Norges och Skandinaviens storsta aktorer, utvecklat
ett arbetssatt tillsammans med sina kunder. Arbetssattet bygger pa totalentreprenader med
tidig upphandling dar stor vikt laggs vid fértroendeuppbyggnad och lagbyggande (Kadefors,
2002).
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I Danmark har flertalet partneringentreprenader utforts och framférallt offentliga bestéllare
har visat ett stort intresse for samarbetsformen. By- og Boligministeriet har tillsammans med
Erhvervsministeriet tillsatt en ”Byggepolitisk Task Force” som i sin rapport "Byggeriets
fremtid — fra tradition till innovation” som kom ar 2000 lyfter fram partnering som ett viktigt
utvecklingsomrade. | rapporten séager man ocksa att regeringen bor andra pa
upphandlingslagstiftningen for att forenkla upphandling pa andra parametrar an pris.
(Kadefors, 2002).

Aven naringslivet har visat intresse for partnering och representanter fran Byggeriets
Arbejdsgivere, Bygherreforeningen i Danmark, Danske Entreprengrer, Foreningen for
Radgivende Ingenigrer och Praktiserende Arkitekters Rad har tagit fram en guide for
partnering hos privata bestallare (Kadefors, 2002).

2.1.4 Sverige

Traditionellt uppfattas den svenska byggbranschen ha ett gott samarbetsklimat och en lag
konfliktniva. Det ska dock ej fornekas att konflikter uppkommer, men de brukar lésas av
aktdrerna sjalva och mycket séllan med inblandning av jurister (Lindkvist, 2005).

| och med att partnering anvants och blivit ett framgangskoncept i andra lander har det dven
provats i Sverige. Man har sett de traditionella upphandlingsformerna, dar man framst ser till
lagsta anbudspris, som ett problem och velat fa aktorerna att se mer till projektens helhet. Vid
ett bra samarbetsklimat mellan bestéllare, konsult och entreprentr minskar risken for
konfliktuppkomst, och formagan att I6sa desamma underlattas. Det blir dven lattare att fa till
ett tvarfackligt kompetensutnyttjande. Detta ska forhoppningsvis leda till en béattre och mer
kostnadseffektiv 16sning, kortare byggtid och battre Ionsamhet (Andersson och Boberg,
2007).

| Sverige, precis som i andra lander, har det fran offentligt hall forekommit initiativ for
effektiviseringar inom byggbranschen. Med utgangspunkt fran den brittiska ”Rethinking
Construction” tillsattes av regeringen den Svenska Byggkommissionen for att granska
forhallandena i bygg- och anlaggningsbranschen. Resultatet fran deras utredning star att lasa i
betédnkandet Skarpning gubbar! Om konkurrensen, kostnaderna, kvaliteten och kompetensen i
byggsektorn (SOU 2002:115).

Om syftet med utredningen star foljande att lasa:

"Regeringen beslutade den 21 februari 2002 att tillkalla en kommission for att foresla atgarder
som syftar till att fraimja konkurrensen och motverka konkurrensbegransande beteende,
anvéandande av svart arbetskraft och kartellbildning inom bygg- och anlaggningssektorn.
Kommissionen skall vidare foresla atgarder som syftar till att halla nere byggkostnaderna och
hdja kvaliteten inom bygg- och anldggningssektorn.

Atgarderna skall syfta till att bryta strukturer som motverkar en effektiv konkurrens och
pristransparens, motverka anvandningen av svart arbetskraft, starka byggherrekompetensen
samt tydliggora ansvaret for stdrre entreprenadarbeten.”

Kommissionens arbete gick bland annat ut pd att intervjua foretradare fran foretag, bade
offentliga och privata, och myndigheter och verk som har med byggbranschen att géra sasom
intresseorganisationer och utbildningscentra. Dessa intervjuer visade att respondenterna inte
sag sin delaktighet i de uppstandna problemen, ej heller i 16sningarna (Lindkvist, 2005).
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Manga aktorer i den svenska byggbranschen anser att vi har ett mer effektivt och konfliktfritt
byggande an de flesta andra lander. Att infora partnering som formaliserad samarbetsform
uppfattas darfor som onddigt. Av tradition kvarlever ocksa uppfattningen att konkurrens ger
upphov till effektivitet. Dessa asikter skall dock inte ses som hinder for att inforliva de
erfarenheter och atgarder man fatt i andra lander dven i den svenska byggsektorn. Bra kan
alltid goras battre (Kadefors, 2002).

2.2 Definition av partnering

Begreppet partnering &r svart att definiera, vilket kan medftra problem eftersom det kan
uppfattas olika av aktorerna i en byggprocess. Det &r ju inte lampligt om bestallaren,
entreprendren och leverantdren har olika bild av, och darmed arbetar efter olika premisser i
partneringprocessen (Andersson och Boberg, 2007).

Man brukar inte se partnering som en ny entreprenadform, ej heller som ett nytt
upphandlingssatt. Daremot ser man det som ett helt nytt sétt att driva och genomfora projekt,
dar man vill ta vara pa mer mjuka parametrar, som traditionellt inte framgar av kontrakt eller
andra handlingar. Dessa vérden kan vara arbetsmiljo och relationer mellan aktorerna
kombinerat med en hogre kvalitet pa slutresultatet. Man vill ocksa effektivisera arbetet och na
en hogre kompetensutnyttjandegrad, jamfort med mer traditionella samarbetsformer.
Partneringsamarbetet skall med andra ord férdjupa relationerna och bryta ner de hinder som
annars kan tankas motverka dessa, for att pa sa satt ge en form av gemensam effektivitet, med
ett kompetensutnyttjande som kan ske utan att man &r last till sin egen organisation (Kadefors,
2002).

Man kan dela upp partneringprojekt i tva typer, strategisk partnering och projektpartnering.
Projektpartnering &r den vanligaste metoden och innebadr att ett enskilt projekt upphandlas och
genomfars som ett partneringsamarbete. Strategisk partnering innebér att ett fatal aktorer
skriver avtal och samarbetar 6ver flera projekt, vanligen under 3-6 ar, men det kan dven réra
sig om langre tid. Det finns ett fatal exempel pa strategisk partnering i Sverige och det som
brukar ndmnas i byggsammanhang ar samarbetet mellan Wastbygg fran Boras och
McDonald’s. Detta samarbete har lett till att Wastbygg byggt omkring 140 McDonald’s-
restauranger sedan 1995, de har dven sénkt byggkostnaderna med 20 % och halverat
byggtiden fran 16 till 8 veckor. En del aktorer i branschen anser att projektpartnering endast
ar ett steg mot strategisk partnering och att de stora férdelarna med samarbetsformen kommer
att synas forst nar de strategiska partneringsamarbetena utvecklats i Sverige (Lindkvist,
2005).

Byggherrarna, Sveriges Byggindustrier, Sveriges Arkitekter, Gosta Fernstrom och Nigel Barr
med flera foretag och personer som har anknytning till partneringverksamhet driver en
hemsida, www.partnering.se, dar man forklarar begreppet enligt nedan:

”Partnering ar en strukturerad samarbetsform i byggbranschen, dar byggherren, konsulterna,
entreprendrerna och andra nyckelaktérer gemensamt I6ser en bygguppgift.

Det hela baseras pa ett fortroendefullt samarbete, dér alla spelar med 6ppna kort och dar allas
yrkeskunskaper kompletterar varandra genom alla skeden av byggprocessen.

Grundidén &r att byggherren tidigt samlar all den kompetens som behdvs for att realisera
projektet - att bilda laget. Vi undviker det traditionella stafettlopper dar olika aktdrer &r inne i
processen under en begransad tid. | partnering tas allas kompetens tillvara och alla arbetar
tillsammans i projektet fran ax till limpa.”
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Pa sidan listas dven de tre nyckelfaktorer som galler for alla partneringprojekt, dessa ar:

e Gemensamma mal

e Gemensamma aktiviteter

e Gemensam ekonomi

Utvecklas dessa punkter far man fram minimikrav gallande partnering. Tre av fyra av
punkterna under varje rubrik bor vara uppfylld for att det ska fa kallas for ett
partneringprojekt.

e Gemensamma mal

(0]

0]

Drivs som "Projektet AB”, man vill alltsa lamna sin roll i den egna
organisationen, sa att alla parter kan kla sig i projektorganisationens roll och
arbeta lojalt mot projektet.

Starta i tidiga skeden. Samarbetet och resultatet blir battre om man gemensamt
hittar 6sningar i ett tidigt skede.

Partneringdeklaration och —avtal skall bevisa att man &r villig att driva
projektet tillsammans.

Oppenhet med ratt team och medarbetare.

e Gemensamma aktiviteter

(0]

Startworkshop, kontinuerliga workshopar och lagbyggande. Alla ska kanna av
partneringandan for att kunna dra jamt.

Standiga forbattringar, snabba och enklare beslut framjar samarbetet och
resultatet.

Partneringorganisation med konfliktlésningstrappa. Ett gemensamt
konfliktldsningssystem skall tas fram.

Gemensam riskhantering.
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e Gemensam ekonomi
o Upphandling pa mjuka parametrar, ej enbar fokus pa lagsta pris.
o Gemensamma visioner och mal, vilket innebar win-win for alla deltagare.

o Oppen ekonomi for alla i projektet. Alla parter ska kunna fa ta del av andras
ekonomi inom projektet, ingen ska ha nagot att délja. Ekonomin ska redovisas
regelbundet.

o Overenskommelse om riktpris med incitamentsavtal och/eller bonussystem.

Anna Kadefors véljer i sin rapport att definiera de viktigaste bestandsdelarna i ett
partneringsamarbete som:

¢ Relationsbyggande

e Gemensamma mal

e System for problem- och konfliktlésning

e System for uppf6ljning av malen och métning av forbattringar

Dessa fyra punkter dr nagot 6vergripande for alla partneringprojekt, men tillvagagangssatten
skiljer sig om man ser det pa ett mer detaljerat plan. Nagot som dock alltid bor laggas stor
vikt vid ar de inom projektet gemensamma sammantradena, workshoparna, som skall fa alla
att kdnna gemenskap och pa sa satt underlatta genomférandet och framkomsten till de
gemensamma malen. Manga av de handbdcker som finns inom amnet &r just inriktade pa att
lyckas med genomfdrandet av workshopar (Kadefors, 2002).

Ett satt att beskriva partnering har tagits fram av Johan Nystrom, doktorand pa Kungliga
Tekniska Hogskolan. Nystrom har med utgangspunkt i filosofen Ludvig Wittgensteins
familjelikhetsbegrepp tagit fram den sa kallade partneringblomman. Familjelikhetsbegreppet
kan kortfattat beskrivas som att ingen ser exakt likadan ut, men alla har aterkommande drag
och egenskaper som liknar varandra. En skillnad mellan familjelikhetsbegreppet och
partneringblomman ar att Nystrém funnit tva egenskaper som standigt aterkommer i
partneringsamarbeten. Dessa tva, "Gemensamma mal" och "Tillit och 6msesidig forstaelse"”,
far saledes symbolisera blommans centrum. Kronbladen utgors av egenskaper som ar vanliga
vid partnering, men som kan variera mellan projekt. En bestéllare bestammer

vad partneringsamarbetet ska innebéra i ett visst projekt, men kan i sitt forfragningsunderlag
héanvisa till partneringblomman for att sedan, i samrad med berdrda parter, bestamma
samarbetets innebdrd (Andersson och Boberg, 2007).
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Figur 2.2: Partneringblomma, fritt efter Johan Nystrom.
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3. Partneringprocessens uppbyggnad

3.1 Deltagare

En viktig del av samarbetet i en partneringprocess ar valet av de medverkande aktorerna.
Erfarenheter har visat att hinder som motverkar ett gott samarbete oftare beror pa
tillkortakommanden vad géller kompetens och attityder hos deltagarna i ett projekt, snarare an
egenskaperna i det specifika projektet. Det ar av yttersta vikt att nyckelpersonerna i projektet
visar engagemang och har en drivande roll. Sarskilt viktigt ar det da nagon eller nagra av
parterna varken arbetat med varandra eller med partnering tidigare. Ledningen for projektet
bor alltsa ha en positiv bild av partnering och vara villiga att satsa tid och resurser for

att uppna ett lyckat samarbete (Andersson och Boberg, 2007).

Ett samarbete likt partnering kan uppréttas mellan vilka aktorer som helst inom projektet, men
for att resultatet skall bli optimalt kravs att de dominerande aktérerna & med pa samarbetet.
Det &r alltsa sarskilt viktigt att byggherren samarbetar med de évriga inblandade, for om sa
inte ar fallet kan det innebdéra att effektiviseringen sker genom rena nedskérningar vilket
skulle inskranka pa slutproduktens kvalitet. | Storbritannien och Danmark har man latit
projektdrer och konsulter vara med i partneringprocessen, men underentreprenérer har inte
medverkat i nagon storre grad (Andersson och Boberg, 2007).

En av de stora skillnaderna mot traditionella projekt &r att arkitekter och konsulter ska vara
med fran ett tidigt stadium till projektets slutfas, istallet for att lamna ivag sina handlingar nar
de ar klara. Detta medfor att det i ett senare skede blir enklare att gora andringar i
handlingarna. | slutdnden leder detta till htgre kvalitet och att onddigt arbete undviks
eftersom arkitekterna och konsulterna ar med och delar ansvaret for slutresultatet (Andersson
och Boberg, 2007).

3.2 Partneringledare

Partneringledaren ska fungera som en neutral part i projektet, vars framsta uppgift r att fa de
ovriga deltagarna att kanna sig delaktiga. Partneringledaren ska dven iaktta deltagarna och fa
dem att vaga vadra sina asikter. Om detta inte sker kan det resultera i problem langre fram i
projektet, d@ man enbart lystrat till de stora aktérerna och forlorat kompetenstillskott fran de
mindre (Andersson och Boberg, 2007).

3.3 Kommunikation — Workshop

En grundlaggande forutséttning for ett gott samarbete &r god kommunikation. Detta sker
bland annat genom sa kallade workshopar. Uppstartsmotet &r den workshop dar hela projektet
tar sin borjan, men de kontinuerliga métena under utférandet av projektet kan aven de kallas
workshopar (Andersson och Boberg, 2007).

Startworkshopen bor laggas extra stor vikt vid eftersom det &r har som samarbetet tar sin
verkliga borjan. Om fortroendet byggs upp under startworkshopen leder detta till att
forstaelsen och informationsutbytet mellan aktorerna okar. Alla inblandade parter, men
framfor allt nyckelpersonerna, bor delta i startworkshopen. Det ar ocksa har som
partneringledarens roll & som tydligast. Det ar partneringledaren som haller i
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startworkshopen och den utbildning om partnering som sker i samband med denna.
Huvudsyftet ar att alla deltagare ska fa ldara kanna varandra och fa en god inblick i vad
partneringsamarbetet innebar. De eventuella problem som kan tankas uppsta under projektet
ska man har forsoka fa fram och handlingsplan for att folja upp och atgarda de identifierade
problemen ska tas fram. Det ar &ven under startworkshopen som de gemensamma malen for
projektet diskuteras fram (Kadefors, 2002).

3.4 Gemensamma mal

Ett av de viktigaste medlen for att skapa en god partneringrelation ar de gemensamma malen.
Dessa ska parterna sammanstalla tidigt i projektet, alltsa redan pa uppstartsmotet eller vid en
inledande workshop. Eftersom det kan férekomma olika asikter om vad som ar viktigt i
projektet anser man det vésentligt att alla aktorer ska fa vara med och védra sina asikter.
Genom att alla parter far vara med och besluta om de gemensamma malen skapas en for
samtliga gynnsam situation, dar de individuella malen hos en aktor bast uppfylls genom
uppfyllande av de gemensamma malen. Det kan, om inte alla aktorer deltar vid malens
faststallande, ske en suboptimering av projektet, alltsa att de inblandade ser till sin egen
organisations bésta istéllet for att verka lojalt mot projektet. En forutséattning for att kunna
fastsla l6sningar dar alla ar vinnare &r att parterna kanner till varandras behov och intressen
och respekterar dessa (Kadefors, 2002).

Det som skiljer partneringprojektens mal fran de mer traditionella ar att de &r gemensamma
och kan innefatta mer mjuka varden som exempelvis samarbetsklimat och engagemang.
Dessa mal kan tyckas svara att mata men det kan exempelvis ske genom enklare
enkatundersodkningar hos deltagarna under projektgenomférandet. En del sakkunniga inom
partnering menar att malen man kommer fram till i uppstartsskedet ar av mindre vikt. Det ar
det samarbetsklimat och den 6msesidiga respekt som byggs upp som ar det viktiga vid
malformuleringen (Andersson och Boberg, 2007).

Det bor ocksa tidigt bestammas vem som har ansvar for att malen kommer att uppfyllas och
foljas upp. Detta ansvar innebar inte att denne sjélv ska uppfylla malet, daremot skall
personen se till att alla arbetar for malets uppfyllande. Framfor allt vid strategisk partnering &r
det av yttersta vikt att noggrant folja upp malen, for att pa sa satt komma fram till
forandringar och forbattringar till nastkommande projekt. Vid projektpartnering bér man
under arbetets gang kontinuerligt gora uppféljningar for att pa sa satt fa till snabba
forbattringar direkt i projektet (Fernstrom, 2003).

Nar sa alla enats om projektets mal nedtecknas dessa i partneringdeklarationen som alla
aktorer undertecknar. Partneringdeklarationen ar inget kontrakt i juridisk mening, snarare det
dokument som uttrycker vad projektet ska uppna och hur det ska genomforas. Dess syfte &r
ocksa att tydligt markera en moralisk forpliktelse, de som undertecknar ska arbeta lojalt mot
projektet och respektera de 6vriga aktérerna (Kadefors, 2002).

3.5 Ekonomi — Incitament/Oppenhet

Partnering ar som tidigare nd&mnts inte en ny ersattnings- eller kontraktsform, snarare ett satt
att samarbeta och komma 6verens om gemensamma mal, detta géller inte minst
ekonomiskt. Ett partneringsamarbete gar att applicera pa vilken kontraktsform som helst.
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Gemensamt mellan olika partneringprojekt ar dock att man bor enas om en riktkostnad och ett
beldningssystem, oftast utformat som ett incitamentsavtal (Kadefors, 2002).

Incitamentet &r den gemensamma "morot" som ska fa aktorerna att arbeta mot malen. | en
byggentreprenad innebér det att det I6nar sig for entreprendren att bygga till ett lagre pris,
medan det kommer att straffa sig att dverskrida riktpriset (Nordstrand, 2003).

Incitamenten ska vara utformade pa ett sadant vis att aktorerna lagger stort intresse pa
projektets véalgang. Inom partnering ska man strava mot 50/50-f6rdelning mellan bestéllaren
och de 6vriga aktorerna. Om riktpriset underskrids innebar det alltsa att bestallarens totala
kostnad minskar med 50 %, medan de 6évrigas arvoden hojs med 50 % fordelat proportionellt
mot deras respektive kostnadsandel av projektets totalkostnad (Andersson och Boberg, 2007).

Nagot som skiljer partneringprojektens ekonomi fran de traditionella entreprenaderna ér att
alla aktorer skall arbeta med 6ppen ekonomi. Entreprendrer och underentreprenérer ska
I6pande kunna redovisa alla sina kostnader och fakturor med eventuella rabatter, samt de
enligt kontraktet 6verenskomna paslagen 6ppet till kunden. Detta forstarker samarbetet och
misstro kan undvikas (Andersson och Boberg, 2007).

Ett sammanfattande citat om partneringprojekts ekonomi och 6ppenhet gérs av Peter Lauge
Christensen i Byggindustrin nr. 18 2002:

"—Den storsta skillnaden &r att man arbetar med 6ppen ekonomi. Samtidigt &r det en
nodvandig forutsattning for att komma bort fran byggprocessens normala suboptimering, dar
det i slutdndan handlar om att alla inblandade ska rédda sitt eget skinn. Med partnering saknas
incitament att lura de andra. Man lar sig fokusera pa projektet, inte pa det egna foretaget. Det
hér later enklare an det i sjalva verket ar, sager Peter Lauge Christensen."

3.6 Konflikthantering

Partnering framhalls emellanat som ett sétt att undvika konflikter, medan det ibland ar just
konfliktldsningssystemen som understryks. Partneringforskare i Australien har dock kommit
fram till att undvikandet av konflikter ej ar nagot som kan symbolisera partnering. De har
istallet enats om att man bor utnyttja konflikterna pa ett positivt sétt och ta med sig den
kreativitet och de lardomar som konflikten gav upphov till for att anvédnda dem senare i
projektet. For att detta ska kunna ske effektivt maste man tidigt ha kommit till insikt om de
konflikter som kan uppkomma och utarbetat ett konflikthanteringssystem utifran dessa
erfarenheter (Rhodin, 2002).

| ett val utarbetat konflikthanteringssystem ingar bade atgarder for att forebygga konflikter
och system for att 16sa dem. Exempel pa forebyggande atgarder ar de 6vningar och
utbildningar samt den lagbyggandeaktivitet som kan ske i samband med workshoparna
(Kadefors, 2002).

De vanligaste systemen for problem- och konfliktlésning utgar fran en trappstegsmodell, dar
man definierar lag i organisationens olika nivaer. Dessa nivaer kan till exempel vara pa
teknisk, projektlednings- och hogre ledningsniva. Nar nivaerna ar utarbetade tilldelas dessa en
viss tid som de sedan har pa sig att 16sa eventuella konflikter innan dessa lyfts till nasta niva i
trappan, denna tid ar vanligen 2-7 dagar. Om konflikten ej kan l6sas inom dessa nivaer far
man med hjélp av en neutral part férsoka lésa den. En stor fordel med ett sadant har system
anses vara att konflikten I6ses pa en lag niva, da det kan uppfattas som ett misslyckande att

17



behova lyfta den till htgre instanser. Att det ar lag med olika bakgrund som tillsammans I6ser
konflikterna medfor ocksa att de krav som stalls pa varandra oftast halls pa en niva som
uppfattas som rimlig (Kadefors, 2002).

For att konflikthanteringssystemet ska fungera pa ett tillfredsstallande satt kravs dock att
aktorerna uppfyller sina ataganden. Misstag ska givetvis tillatas, men om sadana sker vid
upprepade tillfallen bor ledningen agera snabbt da det garna smittar av sig. Upprepade
problem tar pa den moral och de attityder som ska farga projektet. En tankbar atgard ar att
byta ut personen och ge denne béttre lampade uppgifter, man stravar trots allt efter att
uppfylla projektmalen. Det ar dock inte sa att konflikthanteringssystemet ska leta efter
syndabockar, huvudsyftet att 16sa problemen kvarstar (Kadefors, 2002).

4. Partnering och LOU

Statliga och kommunala myndigheter, bolag och andra aktérer som bedriver sin verksamhet i
det allménnas intresse och vars kapital eller styrelse i huvudsak kommer fran stat eller
kommun kallas offentliga bestallare. Dessa bestallare maste, med vissa undantag, ratta sig
efter lagen om offentlig upphandling, LOU. Dessa kallas i lagen for upphandlande enheter.
Lagen omfattar upphandling av varor och tjanster, exempelvis entreprenader av olika slag.
Ordet leverantor galler aven for dem som levererar de olika tjansterna, alltsa entreprendrerna
(Nordstrand, 2003).

LOU trédde i kraft 1994 i samband med att Sverige skrev under EES-avtalet och har

sedan dndrats nagra ganger, bland annat vid Sveriges intrade i EU 1995. Med lagen vill man
integrera EG:s offentliga upphandlingsregler i svensk lagstiftning. I LOU gor man skillnad pa
upphandlingar éver och under sa kallade troskelvarden, om upphandlingen avser kostnader
under troskelvardet kan forenklad upphandling tillimpas. Ar véardet av upphandlingen Gver
troskelvardet maste man folja vissa EG-direktiv. Det troskelvarde som géller for
byggnadsentreprenader &r 5 miljoner euro. For varor och tjanster, exempelvis
konsultuppdrag, ar gransen 200 000 euro (Green och Wetterholm, 2006).

Tidigare har man kunnat se att manga offentliga bestéllare varit skeptiska till
partneringsamarbeten da de kant sig Iasta under LOU. Erfarenheter dels fran andra
europeiska lander, dels fran Sverige har visat att lagen inte ar ett hinder for partnering om den
hanteras pa ratt satt. Manga kommuner och andra offentliga bestéllare har, pa grund av
overklaganden och 6verprévningar skramts till att upphandla med alltfor stort fokus pa lagsta
pris. Om de istéllet ar tydliga och upphandlar pa mer mjuka parametrar kan partnering bli en
aktuell samarbetsform. 2007 introducerades den nya lagen om offentlig upphandling, vilken
underlattar for de offentliga bestallarna. Nagra av de viktigaste forandringarna ar valdigt
positiva for partneringliknande samarbeten. Ett urval av dessa forandringar listas nedan:

— Den upphandlande enheten ges rétt att "férhandla” fore upphandlingen vilket medfor att
arkitekter, konsulter och underentreprendrer kan vara med i tidiga skeden.

- Rangordning och viktning av urvalskriterierna. Detta underlattar upphandling pa andra
varden an kapital.

— Ratt att efter anbudsdppning traffa och intervjua anbudsgivare och nyckelpersoner i
projektet. Detta kan ge en inblick i deras organisationer och man kan fa uppfattning om de har
ratt kompetens och instéllning for att inga i ett partneringprojekt.
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— Strategiska samarbeten far galla i upp till fyra ar, sedan maste upphandlingen géras om. Om
det ar fraga om en narmast identisk produkt kan en langre samarbetstid komma att accepteras.

LOU utgor alltsa inte ndgot hinder for vare sig projekt- eller strategisk partnering, det ar
bestallarens installning som avgor om det kommer att anvandas. Bestéllaren maste ocksa vara
valdigt tydlig vad galler viktningen av de olika parametrarna for att 6ka kreativiteten i
branschen (Fernstrom, 2006).
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5. NCC och partnering

Nedan foljer en sammanstéllning av hur NCC valt att definiera och arbeta i partneringprojekt,
informationen kommer fran deras hemsida www.ncc.se.

Partnering innebar for NCC en strukturerad samarbetsform i byggbranschen dar samtliga
aktorer sasom byggherren, konsulterna och entreprendrerna gemensamt I6ser en bygguppgift.
Detta ska forverkligas med ett fortroendefullt och 6ppet samarbete dar allas yrkeskunskaper
kompletterar varandra genom hela byggprocessen. De tre nyckelfaktorerna gemensamma mal,
gemensamma aktiviteter och gemensamma ekonomiska intressen ska verka for att fa parterna
att fungera som ett lag och att samarbeta tills projektet ar slutfért. Man kan sdga att man
skapar foretaget ”Projektet AB” dar man satter ihop ett lag med manniskor som inte bara har
ratt kompetens utan stravar efter samma mal och har liknande varderingar kring arlighet,
respekt och tillit. Alla gar samman och gor sitt basta for att det fiktiva foretaget ska vara sa
framgangsrikt som majligt.

Resultatet ar tankt att bli en produkt med hdgre kvalitet och med storre sdkerheter. Genom
Oppen och fornuftig inbordes dialog och genom att alla aktorer &r delaktiga under hela
projektet vill man fa projektet att bli mer dverskadligt. Detta medfor att risker kommer att
kunna undvikas till storre grad. En 6ppen ekonomi ger en béattre kontroll av kostnaderna,
vilket ger en storre budgetsakerhet. Samarbete och forstaelse ska premieras och framja
positivt och konstruktivt samarbete.

Sjalva partneringprojektet ar en dynamisk process som kan delas in i fyra faser, vilka var och
en &r avgorande for projektets vidare forlopp. Fas 0 ar ndr samarbetet startar och dar
samarbetspartners med ratt kompetens och fortroende utses. Har far parterna skapa de
inledande kontakterna och kanna att man har likvardiga ambitioner och motivation, helt
enkelt att man ar villig att samarbeta med varandra. Fasen avslutas med att parterna tecknar
ett partneringavtal vilket &r utgangspunkten for det fortsatta samarbetet. Fasen kan ocksa leda
till beslutet att man véljer en annan samarbetsform eller andra aktérer.

Nar projektdeltagarna har skrivit kontrakt och uppnatt konsensus angaende de ekonomiska
ramarna och fastslagit projektets mal ar det dags att borja definiera projektet. Fas 1 inleds dar
projektets utformning ska ske och den inledande workshopen drar igang. Hér ska de
gemensamma malen stakas ut tillsammans med forutsattningarna for samarbetet pa lednings-
och utférandeniva. Roller och ansvar ska tilldelas alla funktioner och projektets byggprogram
ska utarbetas. Dialogen mellan bestéllare, anvandare, arkitekt, konstruktdr och entreprendr &r
fri och ska bidra till 6kat utvaxlande av asikter, vetande och visioner. Ett konkret
projektforslag ska presenteras dar samtliga parter fatt talan for att optimera byggnationens
funktion och utférande. Dialogen ska aven innefatta ekonomin dar ett 6ppet och successivt
kalkylarbete leder till ett riktpris och de ekonomiska ramar projektet ska rdra sig inom. Man
forsoker ocksa fa projektet att bli sa kostnadseffektivt som mojligt.

Nér riktpriset och huvudlinjerna for projektet &r klara ar det dags att forbereda sjalva
utfoérandet i fas 2. Har ska alla detaljerna klargoras genom en dialog mellan bestallaren,
arkitekten, konstruktoren och entreprendren. Malet ar att arbeta fram sa optimala I6sningar
som mojligt genom en avvagning mellan bestallarens behov och kraven pa funktionalitet,
utférande, byggvanlighet och ekonomi. Nar rétt underlag tagits fram kan man spara tid genom
att lata sjalva byggproduktionen fortgd samtidigt som detaljprojekteringen gors fardig. Detta
innebar aven att arkitekten och konstruktdren maste félja arbetet pa byggarbetsplatsen
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noggrannare an de normalt kanske skulle ha gjort. Samtidigt foljer projektgruppen upp malen
kring kvalitet, tid och ekonomi samt eventuella andra mal som sattes upp under den forsta
workshopen. De ska ocksa sakerstélla att malséttningarna for samarbetet under processen foljs

upp.

Auvslutningsfasen i partneringprojektet, fas 3, ar da bygget levereras till bestéllaren och tas i
bruk. Det aterstaende ar garantibesiktningen och atgardande av eventuella fel. Nu ska dven
projektet utvarderas sett till samarbetet och de gemensamma malsattningarna. Bade den
individuella och kollektiva arbetsinsatsen betygsétts genom att granska och jamféra produkten
och processen mot forvantningarna. Detta tillsammans med mellanutvarderingar under
projektet gor att deltagarna kan gora en riktig vardering av den fardiga produkten. P4 alla
partneringbyggprojekt mater NCC en serie nyckelindikatorer kring produktens kvalitet, pris,
tidsram och Gvriga kriterier som avgor projektets framgang. Till detta foljer en véardering av
arbetsprocessens forlopp och det enskilda foretagets bidrag till den gemensamma
malséttningen. Pa detta sétt hoppas man kunna fortsatta utvecklingen av en vardeskapande
samarbetsform.

5.1 NCC:s enkatundersokning

For att fa en uppfattning om vad bestallarna ansag om partnering som samarbetsform lat NCC
konsultforetaget Tyréns Temaplan gora en kvantitativ enkatundersokning. Den skickades ut
till NCC:s kunder i Sverige under hosten 2007. Av 98 framkomna enkéter besvarades 66.
Syftet med undersdkningen var att utvardera om det &r battre att genomfdra projekt med
partneringmetoden jamfort med traditionellt projektgenomférande. Malet var ocksa att fa svar
pa hur néjd man &r med resultaten i slutforda partneringprojekt samt pavisa vilka kvaliteter
som anses vardefulla. Urvalet i matningen &r dock for begrénsat for att kunna ge en
sékerstélld statistiskt skattad forklaringsmodell. Detta skulle krava ytterligare kompletterande
matningar, darfor har den presenterade analysen utgatt fran en tankt forklaringsmodell
(Kundanalys NCC Partnering).

Resultatet ar tankt att visa ett sorts total- och nojdkundindex. Totalindex ar projektdeltagarnas
totalbetyg pa det gemensamma projektet uttryckt som ett medelvarde av hur néjd eller
missndjd man ar totalt sett, hur det motsvarade ens forvantningar samt hur néra det ideala
projektet det var. Nojdkundindex ar projektdeltagarnas totalbetyg pa NCC:s deltagande i
projektet, uttryckt som ett medelvarde av hur nojd eller missnéjd man &r med deras
medverkan totalt sett, hur dem motsvarade forvéantningarna och hur nara en ideal
projektdeltagare NCC ér. Till betygen viktas dven fragorna sa att t.ex. en fraga med daligt
betyg men hog vikt prioriteras framfor en fraga av lagre vikt. Betygsskalan ar mellan 1-100
och anges i podng, inte procentuellt, och vérderas enligt figur (Kundanalys NCC Partnering).
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kvalitetsarbete.

22



En sammanfattning av resultaten visar att projektdeltagarna &r mycket néjda med genomférda

partneringprojekt. Totalindex visade ett genomsnittligt betyg pa 79, nagot som &r valdigt
starkt. Bakom detta hoga betyg ligger framst néjdkundindexet och fragor kring den

gemensamma organisationen. Overlag har alla fragor i undersékningen fatt starka betyg. De

som ligger lite lagre &r informationsflodet inom gemensamma organisationen, l6pande

uppdatering av kostnadsprognoser samt tidsplaner. Projektdeltagarna &r mycket néjda med
projektets workshops, framforallt vad géller diskussionsklimatet och éppenheten mellan alla
parter. Vid jamférelse med traditionella entreprenadformer fick fragan om partnering som

helhet ar ett battre satt att genomfora byggprojekt 84 poang. Fragan om det gav ett mer

positivt och konstruktivt samarbete fick det hoga betyget 88 (Kundanalys NCC Partnering).
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Figur 5.1.3: Gemensamma organisationen.
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Figur 5.1.5: Projektets workshopar.
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Figur 5.1.7: Partneringprojekt i jamférelse med traditionellt byggprojekt.
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6. Metod

6.1 Bakgrund till intervjun

6.1.1 Syfte

Anledningen till intervjun &r att géra en uppféljning av den kvantitativa undersékning NCC
hade latit Tyréns Temaplan utféra bland sina bestallare av partneringprojekt. Fradgan som
onskas fa besvarad ar hur kunderna i de olika projekten uppfattat samarbetet, deras
reflektioner och dnskemal om hur det skulle kunna forbattras till nasta gang om partnering
ater skulle vara en aktuell samarbetsform. Man vill bekréafta den slutsats man kan dra av
enkatundersokningens resultat; att partneringsamarbetet dverlag har fungerat val.

6.1.2 Avgransningsramar

Partnering kommer antas vara ett kant begrepp for bade respondenten och intervjuaren. Med
NCC:s tidigare undersdkning som bakgrund kommer en kvalitativ intervju att genomforas
med en 6ppen riktad utformning. Fragorna kommer att begransas till att handla om hur
respondenten, alltsa bestallaren, subjektivt staller sig till partneringsamarbetet. Detta beror hur
arbetet internt och mellan parterna har fortskridit, hur resultatet blev och om det var vad som
forvantats samt synpunkter pa vad som fungerat och vad som borde forbéttras till nasta gang
om partnering skulle vara aktuellt som samarbetsform.

6.1.3 Tillvagagangs-/angreppssétt

NCC har tidigare latit genomfora en undersokning i form av enkater, dar man fick satta ett
niogradigt betyg, vilken skickades ut till bestéllare i olika partneringprojekt inom Sverige.
Denna undersokning var hogst styrd med ett nomotetiskt angreppssatt som pavisade hur
manga som 6verlag var néjda med samarbetsformen. Malet var att kunna fastsla ett slags
ndjdhetsindex med en 100-gradig skala med en individuellt utformad forklaringsmodell.
Resultatet presenteras med ett betyg i hur nojda de tillfragade varit i en lang rad olika fragor.

For att komplettera den kvantitativa undersokningen kommer denna undersdkning att forsoka
fordjupa resultaten med en kvalitativ undersokning i form av intervjuer till ett fatal utvalda
bestéllare. Angreppssattet kommer att vara ideografiskt med nomotetiska inslag. For att kunna
spegla respondenternas tankar och asikter men anda halla sig inom det for undersékningen
intressanta omradet kommer intervjun att ha formen 6ppen, styrd intervju. Detta innebér att
fragorna som kommer att stéllas &r ganska vida och respondenten kommer till viss del sjalv
kunna paverka vad denna tycker &r av varde. Samtidigt kommer frdgorna och féljdfragorna att
ha en tydlig anknytning till &mnet for att halla intervjun relevant och jamforbar med de andra
intervjuerna. Analysen kommer att goras kvalitativt och resultaten skall jamféras med
varandra. Slutsatsen kommer att framarbetas med deduktion, alltsa ga fran att spegla allménna
asikter till mer enskilda.

Intervjuerna &ger rum pa respondenternas arbetsplatser som ar vitt utspridda i Sverige och
beraknas ta ungefar 40-60 minuter. Dock ar inte intervjuerna begransade till denna langd utan
pagar tills fragorna ar besvarade eller den intervjuade tycker sig ha sagt det som kan ténkas
vara intressant. Intervjuarna bestar av tva personer, den ena skoter fragorna medan den andra
antecknar och staller eventuella féljdfragor samtidigt som intervjun upptas med diktafon.
Fragorna som stalls ar tankta att se till att man far en bra helhetsbild av projektet och
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respondentens asikter. Foljdfragorna ska uppmana respondenten att ga vidare i amnet. For att
kontrollera huruvida intervjuns fragor ar relevanta och stalls i en for respondenten logisk
ordning utfordes en provintervju pa en tredje byggingenjorsstudent. Forutom sakfragorna
erbjuds aven respondenten tillagga vad denne tycker forbigatts eller vill fordjupa sig inom.

6.1.4 Teorianslutning

Partnering ar ett relativt nytt begrepp i Sverige men sjélva tillvagagangssattet ar ganska
valdokumenterat, &ven om det finns manga varianter och skillnaden mellan projekten kan
vara stor. Under pagaende hogkonjunktur har manga storre byggforetag intresserat sig for
samarbetsformen och experimenterar lite for att fa en sa effektiv organisation som mojligt.
Det ar nu nér flera stora projekt blivit fardigstallda som man kan bdérja utreda for- och
nackdelarna samt om det finns en framtid &ven i Iagkonjunkturer. Over lag ar
undersokningarna positiva och detta arbete hoppas ga lite djupare och komma fram till om
och varfor bestéllaren ar positivt instélld till partnering.

6.2 Intervjumetodik

Den information som har nedan foljer & hdmtad ur boken Intervjumetodik skriven av Annika
Lantz (1993).

6.2.1 Den professionellt genomférda intervjun

Intervjun har som uppgift att samla information for ett sarskilt syfte, detta kraver en bestamd
avgransning av fragan om vad man vill ta reda pa. For att en intervju ska vara professionell
och vetenskapligt anvandbar maste ett antal kriterier uppfyllas. Den valda metoden maste ge
tillforlitliga resultat, vilka ska vara giltiga och korrekta. Slutsatserna ska sedan vara méjliga
for andra att kritiskt granska. Intervjuarens uppgift ar att forsoka fanga respondentens
uppfattning och fanga dennes reflektioner och asikter.

Beroende pa syftet kan en intervju ges olika form och innehall. Ett satt att beskriva olika
former av intervjuer ar hur strukturerad den ar i sin uppbyggnad. Den kan vara allt ifran helt
oppen till strikt strukturerad. Vid en dppen interviju stalls vida, ganska generella, fragor i vilka
den intervjuade fritt kan uttrycka sina tankar och understryka vad som anses intressant. En
strikt strukturerad intervju ar i princip en enkatundersokning vars fragor har fasta
svarsalternativ stéllda i en bestdmd ordning.

Vid en dppen intervjuform tillfragas den intervjuade om mening och betydelse ur dennes
perspektiv. Detta satter foreteelsen som undersoks i ett ssmmanhang bestdmt av respondenten
vilket ger en exklusiv bild om hur nagot &r. Eftersom resultatet bestar av olika definitioner pa
ett fenomen ar det svart eller till och med omgjligt att gora en jamforelse mellan de
intervjuade individerna for en slutsats om kvantitet. Daremot lampar sig formen for
jamforelser av skillnader mellan individerna vilket skulle kunna leda till en kvalitativ slutsats.

| en strukturerad intervju ar de aspekter som dr intressanta redan definierade. Begreppen ar
redan bestamda och respondenten fragas enbart huruvida detta Gverensstammer med den egna
uppfattningen. Detta innebér att en strukturerad intervjuform kan ge information om
kvantiteter, svarsalternativen &r lika for alla respondenter. Den enskilde individens upplevelse
anses ointressant, det &r istallet intervjuaren som avgor vilka fragor som ar meningsfulla.
Detta gor att dennas forforstaelse och teoretiska utgangspunkter infér intervjun ar avgérande
for resultatets kvalitet.
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Vid valet av metod galler det att ha klart for sig vad som ska undersokas, hur stor grupp som
ska undersokas, kunskapslaget om det som ska understkas och vilken information som ar
intressant i sammanhanget. Darfor kan en kvantitativ undersokning vara att foredra vid ett
stort granskningsunderlag, man kan dra slutsatser om relationer mellan fenomen. En kvalitativ
undersokning gor det mojligt att beskriva fenomen pa ett nyanserat stt, vilka kvalitéer det
har. Per definition bestammer kvantitet méngd och kvalitet art. Vid val av angreppssétt for
metoden kan man vélja om det ska vara at det ideografiska eller det nomotetiska hallet. Det
ideografiska angreppsséttet forutsatter att verkligheten ar subjektiv. Malet &r att na kunskap
om det enskilda och unika. Ett nomotetiskt angreppssétt sétter verkligheten som objektiv i sin
natur. Forklaringar s6ks genom generaliseringar och hur teoretiskt valda begrepp ar relaterade
till varandra.

En viktig del i utférandet av en vetenskaplig intervju ar det kravande forarbetet. Det ar
mycket svart att atgarda de skador som kan uppsta vid dalig planering, man vill ogérna stélla
fragor efter det att intervjun &r avslutad. Det kanske saknas viktig information, man staller
fragor som egentligen ar irrelevanta eller sa vet man inte hur man ska kunna komma fram till
en slutsats med dem. Darfor ar det viktigt att géra klart sambandet mellan syfte,
fragestallningar, teoretiska utgangspunkter och metod. Vilka avgransningar inom omradet
som ska goras for att kunna svara problemstéllningen med ratt innehall och omfang.

Nar sjalva intervjun ska utformas ska forsta delen besta av en bakgrundsbeskrivning, inom
vilka ramar som intervjun ska galla, hur den ska ga tillvaga samt de etiska forutsattningarna
som respondenten har. Dessa kan galla fragor som anonymitet, bandning av intervjun eller
hur lang tid den kan komma att ta. Fragorna ska sedan stéllas i en for respondenten logisk
ordning med det narliggande forst, som personens erfarenheter, bakgrund och liknande. Man
brukar skilja fragorna mellan rena faktafragor, bedomningsfragor, asiktsfragor, attitydfragor
och kanslolagesfragor. Vilka fragor som det ska fokuseras pa beror pa vilken form av intervju
som valts.

6.2.2 Kvalitativ databearbetning

En kvalitativ analys av data ar mojlig efter det att man haft ett dppnare upplagg av intervjun. |
en kvantitativ undersokning stalls fragan huruvida nagot ar mera eller mindre an nagot. I en
kvalitativ undersékning synliggdrs den sammansattning av egenskaper som utgor
respondenten. Detta innebér att analysen star i fragestéllningen, om nagot ar likartat eller
olikartat. Data som sammanstallts efter en kvalitativ intervju ar beskrivande, men inte
tillrackligt for att utgora kvalitativ undersokning. For detta kravs att man analyserar data
genom att pavisa skillnaderna i helheten av det upplevda, sokandet efter vilka drag eller
samband som ligger dolda. Har ligger aven svarigheterna for att sékra den kvalitativa
intervjuns giltighet. Man tvingas generalisera allt det som inte undersoks eftersom man inte
vet hur stickproven representerar dess helhet. Tillforlitligheten beror dven pa om
respondenten kanner sig forstadd och dennes uppfattning om att intervjuaren kan spegla
dennes eget tankande. Detta stéller hdga krav pa intervjuarens empatiska formaga, att kunna
se fenomenet ur respondentens perspektiv och fanga den mening som ges. Detta galler
forutom vid sjélva intervjun &ven vid databearbetningen.

Kvalitativa data &r alltid relaterade till ett ssmmanhang och star pa en subjektiv véardegrund.
Detta gor att det inte finns nagra i férvag bestamda modeller och metoder som i detalj
beskriver hur databearbetningen ska genomfdras. Det finns dock en allman modell for
kvalitativ databearbetning som forutsétter ett antal principer.
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Den forsta principen &r att analysen beskriver en forstaelig och logisk helhet dar alla delarna
har ett klart och konsekvent samband. Man ska skapa en god sammanh&ngande gestalt.

Den andra principen galler den kontinuerliga och upprepade véxlingen mellan att granska
amnets helhet och dess delar. Detta innebéar att man efter att ha fatt en helhetsuppfattning
genom att ha last data gar in pa enskilda amnen for att sedan stalla dessa i relation med
helheten. Detta ska upprepas till dess att ett inre monster framtréder och gestalten blir tydlig.

En tredje princip innebdr att soka en struktur i hur respondenten beskrivit fenomenet i
intervjuns skilda delar. De motségelser som kan finnas i respondentens tdnkande ska goras
forstaeliga. Detta genom att man finner en dold dimension som forklarar det som till synes ar
motsagelsefullt. Motségelser kan aven bero pa en inre konflikt eller att respondenten
reflekterat under intervjuns gang och andrat sin asikt. Detta staller dven en viktig fraga om
radatas kvalitet, fick respondenten tillrackligt med tid under intervjun for reflektion eller
nodjde sig intervjuaren med det svar respondenten forst gav? Hur nyanserad och noggrann en
analys kan bli ar helt beroende av radatas tillkortakommanden.

En fjarde princip &r intervjuns egenskap av oberoende. Den ska vara forstaelig utan att behova
relateras till ndgon annan information, tolkningen ska enbart baseras pa det som framkommit
under intervjun. Respondentens beteende under intervjun eller annars ska analyseras separat
eller inte alls, det ska inte paverka giltigheten av det som sagts. Denna information och
samspelet mellan intervjuare och respondent &r dock intressant nar man ska bestdmma
tillforlitligheten av analysen.

Femte principen &r att intervjuaren har nagon kannedom om @mnet som undersoks for att en
riktig tolkning ska kunna goras. Annars ar det svart att vara lyhord och fanga upp nyanser
bade vid intervjun och vid analyseringen.

Den sjétte principen innebér insikten av att det inte finns ndgon forutsattningslés analys av en
intervju. Lika lite existerar det forutsattningslosa intervjuer, intervjuaren kan inte stalla sig
utanfor den egna forforstaelsen. Darfor behdvs det en strukturerad grundtanke bakom saval
intervjun som analysen. Ju mer utvecklad och férfinad modellen &r desto fler nyanser kan
uppfangas och analyseras.

Den sjunde principen galler analysens giltighet. Genom att nyansera och se skillnaderna galler
det att 6ka forstaelsen av fenomenets mening. For detta kravs kreativitet, att bara presentera
radata duger i en skildrande unders6kning men méter inte de krav som stalls pa en kvalitativ
analys. Genom att upprepa ovanstaende principer med en modell for kvalitativ
databearbetning kommer man slutligen kunna presentera en rattvis gestaltning av @mnet.
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Figur 6.2.2: En allman modell for kvalitativ databearbetning. (Modifierad efter Miles &
Huberman, 1984).

6.2.3 Datareduktion

Innan man kan ga vidare med den egentliga analysen maste man 6verféra data till en lamplig
form och filtrera bort den information som ar éverflodig. Har kan man ta stallning till datas
kvalitet och om den ér tillracklig for att gora den énskade analysen. Ifall radata bestar av en
video eller ljudupptagning ska den éverforas till skriftlig form for att underlatta analysen.
Redan fore datainsamlingen maste det sta klart vilka data som &r av intresse for att kunna
svara pa fragestallningen. Syftet med datareduktionen &r att systematiskt vélja den
information som é&r intressant i den fortsatta analysen for att kunna besvara fragestéllningen.

Det ar viktigt att man systematiskt och konsekvent véljer vilken information som ska
reduceras och att man kan ga tillbaka och granska informationen som reducerats sa att viktiga
komponenter for analysen inte saknas. Man far inte heller gora det omvénda, fylla igen luckor
i data med antaganden om respondentens uppfattning. En fraga man far ta stallning till &r hur
man ska behandla de kanslor respondenten beskriver. Om man bara ska analysera det
intellektuella i hur respondenten beskriver fragan eller om aven respondentens kansla infor
fenomenet ska beaktas. Man ska tanka pa om kroppssprak och andra mindre konkreta uttryck
som skratt, hummande o.s.v. ska inga i analysen eller anses irrelevanta. Principen man véljer
ska anvandas konsekvent och redovisas under rapportens metoddel.

Att bearbeta och presentera i form av l6pande text ar odverskadligt och kan bidra till att vissa
fragor far oproportionerligt mycket uppmarksamhet. For att undvika detta ar det att foredra att
spalta upp materialets innehall i avgransade kategorier. Detta gors i form av matriser eller
tabeller for att ge fenomenet en bra dverblick sa att man kan soka dess natur. Man forsoker
forsta helheten pa ett djupare plan genom att se monster i hur delarna ar relaterade till
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varandra. Det ar harifran man sedan ska kunna dra slutsatser. Forenkling och reducering av
data innebdr dock alltid en risk att komplexiteten och nyanserna gar forlorade och att det
alltmer borjar likna en kvantitativ undersokning.

Nér data lyckats reduceras till att platsa i en matris bér man kontrollera att denna férenkling
verkligen haller. En praktisk prévning ar att ge specifika exempel fran radata som beskriver
innehallet i matrisen, visar det sig vara omajligt ar det nagot fel med uppstallningen. Det &r
viktigt att kunna ga tillbaka och titta i anteckningarna vilka 6vervaganden man gjort nér data
komprimerades och kategoriserades. Har helheten gatt forlorad, ar det fortfarande
respondentens uppfattning som speglas eller ifall nyanseringen tillater en tillforlitlig kvalitativ
analys ar fragor man kan tvingas stélla sig. Kanske borde en annan matris som leds med andra
fragor stallas upp nar arbetet fortskridit ett tag. Den helhet som soks kan inte nas genom att
addera delarna utan maste nas genom forstaelse av den 6vergripande princip vilken
bestammer hur dem samverkar. Detta ska visa ett monster.

Den sista delen i databearbetningen innebér att kritiskt granska slutsatserna da den praktiska
anvandningen av undersokningen &r beroende av dess tillforlitlighet. En allmén princip for att
kontrollera giltigheten &r att svara pa fragan ifall det finns nagra alternativa
tolkningsmajligheter. Ett satt att prova giltigheten &r att lata en oberoende part upprepa
undersdkningen och jamfora deras resultat och process. For att gora detta ar det viktigt att ha
sparat radata och matriserna som anvandes. Overlag ar det viktigt att vara sjalvkritisk och
forsoka se monstren ur sa manga perspektiv som mojligt. | slutdndan &r meningen att man
vunnit nya kunskaper genom analysen och att andra méanniskor kan ha nytta av dem.
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7. Resultat av intervjuundersokning

Nedan foljer en sammanstéllning av de fyra intervjuer som utférdes mellan den 27 mars och

1 april 2008. Fragorna gallde framst de specifika projekt som NCC:s enkatundersokning hade
behandlat, men da alla hade kunskaper fran tidigare partneringprojekt kom svaren aven att
fanga in erfarenheter fran dessa. Denna sammanstallning kommer da att forsoka spegla de
intervjuades samlade kunskaper och erfarenheter om partneringentreprenader och jamféra
dessa med varandra.

7.1 Inledande fragor

De intervjuade personerna arbetade i de flesta fallen som projektledare eller liknande pa
bestallarsidan, fransett en som arbetade som konsult. Gemensamt for samtliga var att de hade
stor erfarenhet av byggbranschen och i flera fall hade de arbetat pa entreprendrssidan pa ett
storre foretag under lang tid. Samarbetsformer dar aktorerna arbetar nara varandra, alltsa
samverkansentreprenader eller motsvarande, var i de allra flesta fall bekant redan innan
partneringbegreppet var allméant vedertaget i den svenska byggbranschen. Aven partnering
som begrepp var bekant da samtliga respondenter arbetat i partneringprojekt tidigare.
Erfarenheterna fran dessa projekt var éverlag valdigt goda.

Den enkatundersékning som NCC latit utfora hade tre av fyra av intervjupersonerna besvarat,
de hade dock inget storre minne av den. Nér den presenterades under intervjun kunde dock
alla halla med om att resultatet ar verklighetsforankrat och de intervjuade kunde identifiera sig
med resultatet.

Samtliga respondenter hade erfarenheter fran tidigare projekt dar NCC varit med, vissa hade
aven varit anstallda dar under en langre tid. Instéllningen till foretaget var god och
fortroendefull, deras installning till genomfoérandet av partneringprojekt ansags stimma
Overens med den egna.

7.2 Valet att upphandla ett partneringsamarbete

Valet att inleda ett partneringprojekt kan bero pa manga saker, en av de inledande kan vara att
ha en ledning som ar positiv till och vill undersoka konceptet. Bestallarorganisationen maste
da vara installd pa det engagemang och extra arbete det kraver, sarskilt i jamforelse med en
totalentreprenad. Detta stéller d&ven hoga krav pa bestéllarens kompetens och kanske kréaver
utbildning. Om det i bestéllarens organisation inte finns folk med den sorts kompetens som
kravs for ett effektivt partneringsamarbete kan detta vara ett hinder. Givetvis sa racker inte
kompetensen utan det krdvs vissa forutsattningar for att kunna bygga denna nya organisation
som ska driva projektet i hamn. Dessa kan finnas i systemstddet, exempelvis i kalkylerna,
tillrackliga resurser i form av pengar och tid, samt ha stéd uppat i foretaget for att kunna
paverka rutinerna i partneringarbetet.

Ett annat hinder kan for olika offentliga bestéllare vara LOU, lagen om offentlig upphandling.
Detta bor dock inte ses som ett hinder utan 16ses enkelt genom att man i
upphandlingsforfragan efterfragar andra véarden én de rent monetéra. Dessa varden kan vara
sadana som byggnadens funktion eller prestanda, miljomassiga mal eller huruvida
entreprendrens organisation tillater ett partneringsamarbete. Att inga i ett mer omfattande
avtal som strategisk partnering bedémde flera som en omdjlighet eftersom ett uppdrag under
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LOU ska vara tidsbestamt, en av de intervjuade var dock positiv till detta och skulle forsoka
fa till ett strategiskt samarbete. Detta anses kunna kringgas genom att man gér upphandling
under en langre tidsperiod och att man gér en noggrann granskning av foretagen bakom
anbuden for att kunna knyta an till den 6nskade samarbetspartnern. Det & med andra ord
avhangigt den offentlige bestallarens instéllning till partnering, huruvida konceptet fungerar i
samspel med LOU eller inte.

Nar val forutsattningarna ar klara kvarstar fragan om projektet i sig ar lampat att

genomfdra som ett partneringsamarbete, det rader samforstand att sa inte alltid ar fallet. En
tydlig anledning till partnering &r att man fran bestallarsidan vill ta vara pa den kompetens
entreprendren, konsulterna och underentreprendrerna besitter om att genomféra byggprojekt.
Sarskilt i de fall da bygget inte ar fardigprojekterat och eventuella tekniska utmaningar
foreligger. Forhoppningen ar att man ska fa till stand en kreativ process dar forslag bollas
mellan parterna och som ska resultera i en i helhet béttre, och ibland billigare, produkt.

Ytterligare en anledning som talar for partnering ar da projekt skall genomforas under
tidspress. Man kan pabdrja sjalva byggandet tidigare da projekteringen kan fortga Iépande
och pa grund av projektorganisationen kan snabba beslut fattas.

Vidare kan en anledning vara att bestéllaren vid en avancerad marknad tillsammans med en
annan aktor ska kunna knyta rétt underentreprendrer till sig. En allmén uppfattning &r att
underentreprendrerna bar skulden till mycket av problematiken i en partneringentreprenad,
vilket okar betydelsen att vara noggrann vid valet. Mer om problematiken angaende
underentreprendrerna kommer behandlas senare i rapporten.

7.3 Uppstarten

Samtliga intervjuade uppfattade den inledande workshopen som genomgaende bra. En hade
synpunkter pa att det var lite tidsbrist. Denne menade att NCC da valde att prioritera bort
viktiga delar som organisationen och grupperingar, istallet lades for stor vikt pa
formuleringen av malsattningarna. Samtliga har kant sig delaktiga i skapandeprocessen och
sager att de kunnat paverka vad som ska uppnas genom samarbetet.

Samarbetsklimatet som skapades de inledande dagarna andades optimism och engagemang.
Det papekades ocksa att detta engagemang ar svart att uppehalla allteftersom projektet
fortskred da personer forsvann och nya tillkom. Den anda som kravs for effektiv partnering ar
viktig att sprida, sarskilt nedat i organisationen enligt intervjupersonerna. Av erfarenhet visste
man att ett satt att fa underentreprendrerna mer engagerade ar att tidigt bjuda in dessa till
projekteringen.

Eftersom man, an sa lange, maste knyta partneringsamarbetet till ndgon entreprenadform
poangterade den konsult vi intervjuade vikten av att vélja ratt entreprenadform i botten pa
samarbetet. Han ansag att det var betydligt enklare att fa alla parter att samverka om man
valde att utga fran en totalentreprenad. Om man istéllet valde utgangspunkt i en
generalentreprenad var risken stor att entreprenérer och underentreprendrer tolkade det som
att deras forslag vid den gemensamma projekteringen skulle bortses fran, oavsett
partneringsamarbetet. Han menade vidare att valet i sig var av marginell betydelse men

att man ofta var sapass last i tankesatt fran fast prisentreprenaderna att det kunde hamma
samarbetsandan. Han menade vidare att det for entreprendren ofta vore bra om det &r en
generalentreprenad i botten eftersom ansvaret, om det skulle bli nagon diskussion om detta,
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lag hos bestéllaren. Entreprendrerna ville dock, ansag han, ha en totalentreprenad i botten
eftersom de da ansag att de agde fragan pa nagot béttre satt.

En viktig del i uppstarten ar partneringledaren, den som ska leda parterna till ett effektivt
samarbete och tdnda ett gemensamt engagemang. Vanligtvis véljs en oberoende part for att
undvika javsituationer, NCC har istallet valt att ha en egen anstalld. Dessa ar specialiserade pa
att agera partneringledare och ingar inte i projektet férutom vid workshoparna. Det rader
samstammighet bland de intervjuade att denna i bakgrunden gar i NCC:s intressen och

inte agerar helt opartiskt. Detta anses dock vara av underordnad betydelse och huvudsaken &r
att personen i sig skoter sitt jobb. Samtliga anser dock att partneringledaren var kunnig och
lojal mot projektet samt ledde workshopen pa ett foredomligt satt.

7.4 Samarbetet i projektet

For att samarbetet ska vara effektivt och ge ett gott resultat rader enighet om att ansvaret
ytterst ligger pa varje part och individ. Som en respondent uttrycker det, partnering &r inte ett
samarbete mellan foretag utan mellan personer. Detta staller hdga krav pa personkemi och att
konflikter inte tynger ner organisationen. For att effektivt l6sa de konflikter som uppstar rader
nagot skilda synsétt. FOr det forsta ar partnering ett bra satt att genom 6ppen dialog forebygga
dispyter och det konfliktsystem som tillampas gor att problemen ofta l6ses pa den niva de
uppstar. En projektchef iakttog tva sorters konflikter, personorienterade och avtalsrelaterade.
De avtalsrelaterade kunde 16sas pa ett smidigt satt och var egentligen bara en tolkningsfraga.
De personorienterade har varit lite svarare att handskas med och i flera projekt har man
tvingats ersétta individer som spred en destruktiv attityd i organisationen, ett system som de
funnit fungera val. En bestéllare uttryckte att man med férdel kan lyfta beslutsfattningen
nagon annanstans for att snabbt fa ett beslut av manniskor som inte &r inblandade i konflikten.

En uppskattad egenskap i partneringsamarbetena ar det omfattande kompetensutbyte som
sker, sarskilt i projekteringsfasen. Har forfinas och optimeras bestallarens dnskemal till den
grad att vissa projekt som i borjan ansags omojliga blir ett ekonomiskt och reellt alternativ.
All fokus kan laggas pa att framstélla konstruktiva I6sningar istéllet for att bevaka sina egna
intressen. Med korta beslutsvéagar och tydliga mal blir projektet valdigt flexibelt och kan
anpassas efter radande forutsattningar, bade politiskt och ekonomiskt. Denna kreativa fas
underlattar aven det framtida arbetet eftersom personerna i organisationen lar kédnna varandra
och blir hoparbetade. Dock papekar en projektledare att det aldrig blev riktigt
fardigprojekterat och att det inte alltid ar béttre att 16sa problemen pa plats. Problemen kunde
ju alltid l6sas i efterhand men han efterfragade att man styr upp organisation hardare efter
projekteringen, annars ar det latt att forlora engagemanget efterhand med tanke pa rotation av
medarbetare och liknande. Denna asikt skilde sig da andra ansag det en fordel att kunna gora
andringar i metod- och materialval om detta pa nagot vis visar sig fordelaktigt.

Det anses fordelaktigt att féra ner samarbetsandan &nda ner till underentreprendrernas
anstallda. Allt eftersom nya aktorer kommer till bygget maste man aven introducera dessa till
den kultur som ska rada, nagot som oftast fungerat bra. Om underentreprendrerna
introduceras sent i projektet, under lasta forutsattningar, innebar det inte mer partnering for
dem &n under vilket annat projekt som helst. Det ar svart att krava en samverkan under dessa
forutsattningar.
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7.5 Ekonomin

En av partneringentreprenadens forutsattningar ar att parterna har fortroende for varandra,
vilket skapas genom en 6ppen ekonomi dar ingen ska kanna sig lurad. Detta kraver I6pande
uppdateringar och full tillgang till varandras ekonomi. Oppenheten i projekten har fungerat
bra, undantaget nér det gallde underentreprendrerna. Dessa upplevdes ha en oorganiserad
ekonomi med ologiska rabatter och svartillgangliga system. Oppenheten ger ocksa en
flexibilitet i projektet dar man kan hoja kvaliteten om ekonomin tillater det. En av de
intervjuade ansag att det inte gjordes tillrackliga ekonomiska avstamningar pa grund av
resursbrist.

7.5.1 Risker

Bestallaren strévar standigt efter att minimera risker och att samarbeta genom partnering sags
vara ett satt att férebygga dessa. De intervjuade medger att politiska risker kan undvikas
genom att projektet ar sapass flexibelt. De ekonomiska riskerna daremot ar beroende av ett
stort antal faktorer vilka ett partneringsamarbete inte paverkar. Tva bestallare anser att de
foredrar att behalla de ekonomiska riskerna sjalva, inte lyfta ansvaret till entreprendrerna,
detta kan goras genom att projektet gar som totalentreprenad. Partneringsamarbetet goér dock
att det i praktiken inte ar nagon skillnad pa samarbetet under projekteringen mer &n
ansvarsmassigt. En intervjuad ansag partnering innebara stora risker och understrok vikten av
en uppfoljning. En risk som gors sérskilt tydlig i partnering ar beroendet av medarbetare, med
partnering som verktyg kan réatt manniskor prestera valdigt goda resultat. Samtidigt kan fel
personer nastan stjalpa hela projekt om det visar sig att de inte &r lampade for detta arbetssatt.

7.5.2 Incitament

Incitament anvands for att fa spanst i organisationen, eller som en uttryckte det, partnering &r
ingen ersattningsform utan en samarbetsform. Det rader delade meningar om incitamentets
betydelse, en menar att det inte har nagon storre betydelse medan flertalet andra anser att det
ger 6kad malmedvetenhet. Det ska vara tillrackligt stort for att man ska bry sig utrycker en
sig, men om det &r for stort far bestallaren ingenting tillbaka. Tycker entreprendren att det ar
for daligt far han forsoka lagga in det i priset. En intervjuad hade borjat kdra projekt utan
incitament, han ansag det forstora samarbetet, istallet ville han anvanda ett sorts bonussystem.
| ett fall hade projektet varit véldigt invecklat, vilket gjorde att det blev smidigast att bara kdra
I6pande rakning, vilket givetvis kraver fortroende. Ett upplevt problem dr att sétta incitament
pa de sma underentreprendrerna vilka rent kostnadsmassigt har en liten del av bygget men
samtidigt ansvarar for viktiga funktioner.

7.5.3 Konjunktur

Samtliga ser ett tankbart samband mellan intresset for partnering och den radande
konjunkturen men ingen ser detta som avgdérande. Principen att man som bestéllare kan pressa
priset och fa ett storre urval av kompetens i en lagkonjunktur strider mot sjalva tanken i
partnering och innebar bara att entreprendren far tumma pa kvaliteten eller vinsten ansag tva
intervjuade. En projektledare ansag hogkonjunkturen gynna bestéllaren. Denne ansag ocksa
att den radande hogkonjunkturen hade fatt de stora entreprendrerna att anvanda partnering i
stor utstrackning, nagot som skulle mattas av i en lagkonjunktur.
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7.5.4 Slutkostnad

Partnering ifragasatts ibland for sina rent ekonomiska fordelar. De intervjuade ar dock
Overens om att de ser partnering ge en klar ekonomisk fordel i slutpriset, ett av foretagen hade
valt partnering eftersom det visade sig omojligt att kunna fa projektet genomforbart med en
vanlig totalentreprenad.

7.6 Partnering i framtiden

| dagsléaget ar partnering har for att stanna i saval hog- som lagkonjunktur. Enligt flera ar detta
beroende pa hur framtida partneringprojekt hanteras. Skulle det misskétas av oseriosa aktorer
och projekt med goda resultat skulle minska kommer konceptet sjalvdé havdar en. Partnering
kraver kompetens fran alla parter, oftast ar det hos bestallaren eller underentreprendren det
brister. Samtliga tror att partnering kommer att 6ka en tid framover, kompetensen kommer
darmed att hojas allteftersom nytt branschfolk tillkommer, samtidigt som fler far erfarenhet av
arbetsséttet. Detta innebér inte att alla projekt &r lampade for partnering, det ar snarare ett bra
komplement till de klassiska upphandlings- och entreprenadformerna.

7.6.1 Strategisk partnering

Det rader samstammighet om att strategisk partnering kan vara till en fordel. Tva av de
intervjuade ser LOU som ett hinder och har inte nagra planer pa strategisk partnering nu. De
andra ansag att problemen kunde kringgas genom att upphandla for en langre period. For att
fa den entreprendr man onskar ar det viktigt att efterfraga ratt varden vid upphandlingen och
sedan gora en intervju. En intervjuad papekar att strategisk partnering riskerar att forlora
effektivitet genom att den blir slentrianméssig. Man anstrénger sig inte lika mycket som i ett
kortare samarbete.

7.6.2 Hur kan konceptet forbattras?

Alla ar éverens om att kompetensen bland dem som arbetar i projektet ar helt avgérande for
att partneringsamarbetet skall ge ett bra resultat. For att forsékra bestéllaren om att de véljer
en entreprenor kapabel till partnering, foreslar en respondent nagon typ av certifiering, bade
vad galler foretag och enskilda medarbetare. Denna certifiering kan &ven komma att gélla
andra partneringdeltagare, till och med bestallare. Denna partneringcertifiering skulle galla
foretag eller individer och underlétta upphandlingsprocessen.

Ett annat forslag ar att slopa incitamentsavtalen eftersom dessa hotar stéra samarbetet, istallet
kunde man ha ett bonussystem. Detta skulle innebéra att nér projektorganisationen lyckas
prestera ett bra ekonomiskt resultat delas en bonus ut till parterna. Detta skulle forhindra
eventuell vilja hos entreprendren att andra riktpriset. Den person som gav detta forslag ar av
uppfattningen att varje andring av riktpriset maste vara konkret och valmotiverad, inte baserat
pé sa svardefinierade grunder som kvalitet. ATA-arbeten tillhér absolut inte de grunder
partnering ska sta for.

Manga problem samtliga bestéllarna har ar relaterat till underentreprendrerna. Ett satt att
aktivt paverka deras engagemang ar att tidigt bjuda in dem till projekteringen. Férutom att
deras kompetens tillvaratas blir de dven involverade pa ett annat satt i projektet och starker
motiveringen till att gora ett bra resultat. Som en uttryckte det, nar de val fatt med dem i
samarbetet fick de ndstan hejda deras ambitioner. Ett annat forslag ar att féra dem under en
erfaren byggare som hjalper dem med kalkyler och avstamningar. En av de intervjuade,
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Esbjorn Larsson, hade lite asikter om NCC:s specifika partneringstrategi: "NCC talar vitt och
brett om partnering mot sina kunder, ska det bli trovardigt och seri6st vill jag se att de gor
samma sak mot sina leverantorer.” samt ”...det &r som att man tror pa det for att det for mig
(NCC) i en béttre dager, lattare att forhandla och komma till och tjdna pengar, inte for att man
absolut tror pa det. Detta ar ett trovardighetsproblem i hela NCC:s marknadsforing av
partnering”. En metod att komma bort fran en del av problematiken kring
underentreprendrerna anser en intervjuperson vara ett strategiskt samarbete mellan NCC och
underentreprendrerna/leverantorerna.
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8. Slutsats

Sammanfattande slutsatser som kan dras av intervjuundersokningen ar att bestéllarna 6verlag
ar valdigt nojda med partneringsamarbetena och kommer gérna att fortsétta arbeta pa detta
sétt dven i kommande projekt. De fordelar de kant i jamforelse med traditionella projekt ar
bade métbara, sasom ekonomi, men dven sadana som &r svarare att utvardera, exempelvis
samarbetsklimat. Nagot alla varit ndjda med &r den gemensamma organisationens maéjlighet
att utnyttja kompetenser utan att vara lasta till sitt respektive foretag. Den ekonomiska
oppenheten och uppdateringen ar man i allmanhet mycket néjd med. De ar ocksa rérande
Overens om att kreativiteten och flexibiliteten i projekten varit hdg och att detta lett till mer
optimala l6sningar &n ett traditionellt projekt. Att anvdndandet av partnering kommer att 6ka
under ett antal ar framaover, oavsett konjunkturutveckling, ar de verens om, savida inte
konceptet missbrukas av oseriosa aktorer.

Partneringsamarbetena har ofta inneburit att projekt som varit svara att l6sa traditionellt har
kunnat l6sas. Det ar dock inte lampat for alla projekt och de gamla fast prisentreprenaderna
kommer att kvarsta, med partnering som komplement. Att partnering ar relativt konfliktfritt
och att de uppkomna konflikterna kunnat l6sas relativt enkelt kan de intervjuade sluta sig
till. De anser vidare att partnering &r mer av ett samarbete mellan individer an

mellan organisationer, vilket krdver att stor vikt laggs vid valet av medarbetare. Har &r

det viktigt att de med fel attityd snabbt lyfts ur samarbetet och ersatts med manniskor som &r
villiga att arbeta efter det koncept partnering innebér, savida de inte snarast kan komma att
andra installning.

De intervjuade anser att samarbetsformen kommer att utvecklas och férbéattras under
kommande ar och har nedan listas de punkter som majoriteten av de intervjuade var dverens
om kravde forbéttring.

e Fa med underentreprendrer tidigt - det skulle underlatta projektet om installatérerna
fick vara med och lagga fram forslag redan i projekteringsskedet, detta skulle ocksa
hoja samarbetsviljan och oka lojaliteten mot projektet. Eftersom manga
underentreprendrer ar sma foretag skulle det vara bra om de fick hjalp av en
partneringvan byggare att anpassa sina kalkyler med mera, sa att det ar latt for
bestéllaren att folja upp ekonomin. Nagot som kan likna ett strategiskt samarbete
mellan stora entreprendrer, som NCC, och underentreprendrer efterfragas.

e Nagon form av partneringcertifiering - valet av medarbetare skulle underlattas om det
pa ett enkelt satt gick att fa reda pa foretagets instéllning till partnering. En certifiering
skulle kunna omfatta bade organisationer och enskilda individer.

o Bittre ekonomiska losningar - det skulle kunna ga lattare att motivera samarbetet om
man istallet for ett incitamentsavtal anvande nagon form av bonussystem.

Detta ar slutsatser som kan dras av de intervjuer som utférts inom ramarna for detta arbete
och skall inte tolkas som generella asikter fran bestéllare eller egenskaper hos
partneringprojekt i allménhet. Det kan dock ses som viktiga uppfattningar och forslag pa
forbattringar fran bestéllare med lang erfarenhet av bade partneringprojekt och byggprojekt i
allmanhet.
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Forslag pa fortsatt forskning i amnet kan vara att forsoka fa en battre dversikt av parternas
samspel i projekten. Bestallarnas intressen &r givetvis av stor vikt, men det &r dven nddvandigt
att se de andra parternas onskemal och behov. | ett sa nara samarbete som partnering innebér,
har den svagaste parten stor betydelse for projektets utgang. Det ar da viktigt att fora dialogen
om den fortsatta utvecklingen gemensamt med samtliga parter for att komma Gverens om
ekonomi, utbildning, system och tillvdgagangssatt.
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Bilaga 1 Intervjufragor

Oppning av intervjun

Ange vad intervjun kommer att berdra, om partnering i allménhet och det specifika projektets
fortgaende och resultat. Den beror enkétundersokningen NCC tidigare Iatit gora. Malet &r att gora
en analytisk ganska 6ppen intervju dar dina kéanslor och asikter ska synliggoras och for att verifiera
och fa feedback pa enkatundersokningen. Resultatet kommer att analyseras och presenteras i en
examensrapport skriven tillsammans med NCC. Du kommer inte att n&mnas vid namn och vi
kommer att skicka en kopia pa arbetet nar det ar fardigt.

Du kan nar som helst vélja att avbryta intervjun helt eller att inte besvara en fraga. Intervjun
kommer att spelas in och detta kommer enbart att anvéndas vid analysen, inspelningen kommer inte
att presenteras pa nagot annat satt.

Angaende den undersokning NCC Iatit gora tidigare.
— Tror du dess resultat stammer 6verens med verkligheten?
— Stammer resultatet med din uppfattning?
— Hur upplevde du denna enkatundersokning, nagra synpunkter?

Bakgrund respondenten

Vad &r din befattning, vad har du for arbetsuppgifter pa foretaget?
— Vilken utbildning har du?

Hur lange har du jobbat hér?

Vilka erfarenheter har du ifran byggprojekt sedan tidigare?

Bakgrund partnering
Har du kommit i kontakt med partnering tidigare?
Vilken uppfattning hade du av partnering?
Hur gick upphandlingen till?
— Varfor valdes partnering till projektet?
— Ar NCC en bekant samarbetspartner, fanns det fortroende for dem?

Projektets uppstart
Ar du néjd med uppstartsmotet och informationen/utbildningen om vad partnering innebar?
Kéndes det som man som kund kunde paverka vad man ville fa ut av ett partneringsamarbete?
— Ar du bekant med partneringblomman?
Skapades det en slags gemenskap och fortroende mellan parterna?
— Har det samarbetsklimatet som skapades har férgat projektets resultat?
Partneringdeklarationen?
— Etiska malsattningar.

Projektets fortgaende

Hur tycker du att samarbetet gatt?
— Problemlésningar, kreativitet?
— Partneringanda, har alla parter visat ambition att samarbeta?
— Flexibilitet, anpassa projektets mal efterhand?
— Effektivitet, battre eller samre &n andra entreprenadformer?
Workshops, kommunikation, hur har det fungerat?
— Varit fler méten och béttre &n annars?
— Hur kan det forbéattras?
Har partneringledaren uppfattats som neutral?



— Hade det varit att foredra att ha en neutral partneringledare ifran ett annat foretag an NCC?
Har det varit tydliga mal?

— Tydliga ansvarsomraden?

— 1 och med ansvarsomraden, har det kants som kompetensen varit gransoverskridande?
Har projektets 0ppenhet fungerat bra?

— Ekonomiska forhallanden, I6pande uppdatering géllande kostnadsprognoserna.

— Kénns det som risker har kunnat minimeras?
Har NCCs konfliktsystem fungerat bra?

— Ar detta ett effektivt satt att I6sa konflikter eller finns det battre stt?
Hur ser du till era resurser, har det varit en dkad eller minskad belastning gentemot andra
entreprenadformer?

Projektets resultat
Ar du n6jd med resultatet?
— Ar du néjd med samarbetet?
— Hur tror du resultatet hade varit annorlunda vid en annan entreprenadform?
Har du nagra asikter angaende incitamentsavtalet?
Vad tror du partneringsamarbetet haft for effekt pa projektet?

Reflektioner och egna tankar
Hur skulle du vilja definiera partnering och hur har din syn pa partnering utvecklats under
projektets gang?
Skulle du vélja att anvanda partnering som entreprenadform igen?
— Géller detta dven i ett annat konjunkturlage?
Vad anser du &r nasta steg i partnering? Strategisk partnering eller nagon annan utveckling?
— Till en eventuell nasta gang, vad skulle du vilja dandra?
— Vilken framtid tror du partnering har i Sveriges byggbransch?
Ar det ndgot annat du vill tillagga eller har synpunkter pa?



Bakgrund/erfarenhet Forvantningar
Intervjuperson |Allmant Partnering NCC Enkaten Partnering NCC
Arbeta med
kompetenta manniskor
Ja goda erfarenheter lade fokus pa annat &n
Bestéllare anser det som bra pris. Syntes i FU vad
Civilingenjor, USA arbetssatt, som efterfragades i Forvantades uppfylla
Fastighetschef konstruktivt, mindre Besvarade ej. Ansdg |mjuka som harda 6nskemalen, bidra
1,|Arbetat har fem ar konflikter Arbetat dar 10-12 &r |resultaten som rimliga |varden. med kompetens.
Projektchef pa
foretaget. Jobbat dar i
1.5 &r. Teknisk
hdgskola Lund. Van |Kande att partnering VDn valde partnering.
vid intimt arbete ar ett bra satt att Lagga kraften pa det
mellan bestallare arbeta. Partnering Har jobbat pad NCC konstruktiva, ej juridik.
konsult. kraver engagemang |ldentifierar sig med Ska l6na sig for alla
2, ifran alla parter. deras installning. Helt ok. parter.
Samverkansentrepren
Projektledare, arbetat |ad, positiva Besvarade ej
dar 4 ar. Skanska i 13 |erfarenheter. Kan personligen. Haller Har varit bra att arbeta
ar. Haft roll som bade |konkurrera med med om att Forsokte fa ner med, genomsyrat
bestéllare och kompetens, inte bara |Inte med partnering. |[0ppenheten varit kostnaden, hyran men [projektet. Har fatt
3,|entreprenor. pris. Har driven chef. positiv. halla bra kvalitet. fortsatt fortroende.
Tidsfaktor, bygga tidigt
utan manga fardiga
handlingar. Tekniskt
avancerat, bra fa med
Har foljt utvecklingen teknikerna. Avancerad
Arbetat som sedan begreppet marknad, ansluta med
projektledare, ar nu myntades. Ar inkord Stammer att det ytterligare en aktor for
4,|senior consult. pa partnering. Overlag &r positivt. att knyta an UE.




Uppstart

Projektet i sig

Workshop

Paverkan

Samarbetsklimat

Ovriga malsattningar

Problemldsning

Samarbetsanda

Fungerat bra
Bra samarbete

Kravt av NCC att
kunna paverka

Viktigt att sprida
attityden sarskilt till
nya i projektet

Fa ihop ett
genomforbart projekt
ifran bristfalliga
handlingar mha NCCs
resurser

Beslut kan fattas i
efterhand, flexiblare
I6sning.

Intensivt
uppstartsarbete gjorde
teamet
sammansvetsat.
Viktigt att kdnna
fortroende i
samarbetet

Skrev avtal med

Bra, ofta 6ver
forvantan.

Bra och snabba beslut
har fattats med korta
beslutsvagar. Bra

Gransoverskridande

NCCs affarsjurist, blev flexibilitet, latt att kompetensutbyte,
grunden for det som [Absolut, starkts efter p.g.a. tydliga mal. sarskilt med
Jattebra, gallde hela projektet. [att ord blivit handling. |- arkitekten.
Valdigt stort Fungerat bra. Blev
engagemang i borjan. aldrig
Haller inte hela fardigprojekterat, det
projektet, ett problem. ar inte alltid battre att
Ja, kunde framarbeta [Manniskor férsvinner I6sa saker pa plats. De involverade
underlaget och tillkommer under Kunde dock alltid arbetade for projektets
Riktigt bra. tilsammans. projektet. I6sas. basta.

NCC skoter uppstarten
bra, lite brist pa tid. Da
prioriteras viktiga
saker bort som
organisation,
grupperingar bort mot
t.e.x. Malsattningar.
Bra att ta med UE.

Kraver engagemang.
Bjuder man in till
projekteringen blir det
bra resultat.

Fokusera pa de
konstruktiva
I6sningarna istallet for
att ha tvister.

Kraver engagemang
ifran alla parter.
Projektansvarig driver
pa att man gor
projektering
tilsammans, blir
valdigt bra.




Effektivitet

Kommunikation

Partneringledare

Malsattningarna

Ekonomi

Valdigt god effektivitet
pga
gransoverskridande
resursfordelning.

Fungerat bra, viktigt
att ha en platsledning
som slapper in alla.
Moten pa bygget.

Hade samma mal for
projektets basta.
Ligger alltid ett
egenintresse i
bakgrunden.

Fornya en stadsdel
med moderna
bostéader till ett bra
pris.

Svart att fa ett effektivt incitament med sma
parter, UE. Flexibelt att gora ekonomiskt
fordelaktiga val. Viktigt med fértroende,
kontinuerlig uppdatering. Man vet inte vilka
risker som foreligger, partnering ar inte
riskeliminerande.

Svart att mata,
tidplanen har hallits.
Man har kunnat
koncentrera sig pa
konstruktiva.

Mer moéten framst i
inledningen. | senare
skeden avtar det efter
att alla vet vad som
ska goras.

Varit en del rotation pa
dem. Varit utbildade
sammantrimmade och
lojala mot projektet.

Bra 6ppenhet. Inte lagga risker pa
entreprendren utan behaller dem sjalva. Varit
ett lagriskprojekt. Incitament i partnering har
inte den storsta betydelsen. Partnering &r
ingen ersattningsform utan en samarbetsform.

Ja, om man visste vad
produkten var ifran
borjan.

Forsamrades nagot
efter projektet fortgick.
Kunde varit mer
strukturerat. Lite
kommunikationsproble
m.

S&g honom en gang,
marks att han &r
anstalld pa NCC. Har
dock inte sa stor
betydelse, beror pa
personen.

Lite oklara mal.
Tydliga
ansvarsomraden. Nar
det var spikat var det
bara att g& mot det.

Fungerat bra, gjordes inte tillrackligt med
ekonomiska avvagningar. Bra flexibilitet,
kunde andra kvalitet om ekonomin visade sig
tilldta det. Provade forst upphandling med
vanlig totalentreprenad, blev for dyrt att

bygga.

Inte skett per
automatik av
p.ledaren. Kréver att
parterna ar
engagerade.

Finns ingen helt
neutral, bra pa att leda
men &r ju bara med pa
workshopen.

E. méaste ge B. Full tillgang till ekonomin,
inger fortroende. Staller stora krav pa deras
system, U.E har stora problem med det.




Resultaten

Reflektion

Konflikter

Egna resurser

Byggets

Partneringsamarbetet

Ekonomi

Partnering

Skicka beslutsansvar
till manniskor som inte
ar emotionellt
inblandade. Maste
rensa ut konflikter
snarast.

Viktigt att bestallaren
ar driven. Kraver mer
av egen organisation.
Far en produkt man &ar
ndjd med.

Bra, fa garantifel.

N6jd med att ha varit
med och paverkat
produkten.

Lyckades fa& ner
kostnaderna med
partnering

Tva sorters konflikter.
Personorienterade dar
olampliga individer
shabbt bytts ut.
Avtalsorienterade med
olika tolkningar, har
I6sts smidigt.

Har inneburit det
engagemang som bor
finnas hos bestallaren.
Bra kommunikation i
bdrjan leder till
smidigare samarbete.

N6jd med samarbetet,
synen pa partnering
har starkts. Tolkat
projektet p4 samma
satt som NCC.

Partnering har inget
med konjunkturlage
att gora.

Partnering ar
beréttigat i projekt
med stora risker,
oséakerheter och
utmaningar.

Uppkommit i
efterhand, platschef
sjukskrevs. Forsokte
|6sa det med
partneringtdnkande.
Oppen dialog
underlattar
konfliktlésning.

Ett resurskravande
satt att arbeta, sarskilt
initialt. | detta fall var
det dnskvart for att
arbeta fram det man
ville ha.

N6jda med resultaten,
fick ner hyran.

Enteprenaden bra pa
att bygga, bestéllaren
att forvalta. Kan leda
till battre resultat, en

medelvag.

Efter att malet slagits
fast borde projektet
vara mer styrt. Den
Oppna fria
samarbetsformen
uppmuntrar en
slappare attityd.

Lyft ut individer som
inte passatin i
partneringtdnkandet.
Viktigt med rutin for
att I6sa, helst vid
bordet.

Ser inte 6kade
resurser som en last.
Kraver ett 6kat
engagemang, man
kan fokusera pa det
konstruktiva.

Ofta valdigt bra
resultat.

Gemensamma mal
med ett dppet
samarbete med fullt
fortroende.




Framtida projekt

Partnerings utveckling

Partnerings framtid i Sverige

Ovrigt?

Sant ut nya
forfragningar.

Lider under LOU, ingen strategisk partnering.
NCC borde kora strategisk partnering
gentemot leverantérena. Ifall man haller hog
kvalitet med ratt folk och installning kan det
utvecklas. Certifiering av foretag eller
personal for att sakra kvaliteten pa
kompetensen.

UE maste mogna for partneringsamarbete.

Samarbete med
kompetenta manniskor
man har fértroende
for. Incitament,
certifiering, UE. NCC
fortroendeproblem.

Nya projekt p& gang
med partnering. Bar
med erfarheterna.

Ska satta sig in i strategisk partnering. Séker
kreativa l6sningar for LOU fér att kunna képa
de entreprendrar dem vill ha. | nytt projekt
deltar &ven underentreprendrena i uppstarten.
Stéarker deras engagemang att vara delaktiga
som konsulter.

Kompetenshdjning och ledare som visar
foredomliga projekt avgor hur partnering slar i
Sverige. Maste hoja kompetensen hos
byggherrarna, kraver att de visar
engagemang och byter installning ifran
totalenteprenadtdnkandet.

Nya projekt igang.

Gynnsamt att aterupprepa samarbeten, LOU
satter hinder. Finns exempel att upphandla
om langre perioder. Férsoka f& organisationen
uthdlligare.

Det har kommit for att stanna. Anser det vara
konjunkturberoende. Gynnar B. i
hogkonjunktur. Ett satt for E. Att g& runt
priskriget i lagkonjunktur, vilket inte heller
alltid gynnar B. Koper man det billigaste far
man det billigaste.

UE var med ganska
tidigt.

Tror strategisk partnering tappar spanst i
organisationen, kraver att man ar vaksam,
staller krav pa incitament. LOU fungerar med
partnering, intervjuar deltagarna. Bestker
entreprendren for ett intryck.

Anser inte partnering som
konjunkturberoende, férdelarna ligger i
konstruktivare arbete. Tidsplanering &r inte
konjunktuberoende. | lagkonjunktur sanker
U.E vinsten, det som inte styrs i
partneringsamarbetet. Ger klar prisbild. Viktigt
med ekonomiska system som ger prognoser.
Tror partnering fortsatter 6ka men passar inte
alla projekt.

Personintervjuer hos
E., kanske borde gélla
B ocksa. Knyta
projektet till G. Eller
T.entreprenad.




G. bra nér det ar stora
slutkundkrav men
handlar bara om
ansvar U.E ska i
praktiken vara med i
projekteringen. Tror E.
Foredrar
T.entreprenad, ager
utformningsfragan.

Incitament bygger pa
att det ar en
riktkostnad. Det som
kan &ndra priset ar yta
och funktion. Strykt
kvalitet, ska man inte
kostnadsreglera.

Strykit incitament i
senare projekt. Viktigt
ha spanst men kan
sabba samarbetet.
Kanske lyfta in
bonussystem for
prestationen.

Mer riskabelt, viktigt
med uppfoljning.
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