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Partnering &r en samverkansform mellan bestdllare, entreprendrer,
konsulter, leveranttrer och kunder som tillampas framforallt i komplexa
byggnads- och anldggningsprojekt. Istéllet for den traditionella
byggprocessen dar bestéillaren och entreprentren ar pa olika sidor av
bordet skapar man tillsammans en gemensam organisation. Personer
med ratt kompetens och instéllning valjs noggrant for att tillsammans
bygga en god gemenskap som ldgger grunden for projektet. Nar
essentiell kompetens och erfarenhet involveras i tidigt skede skapas
storst vérde.

Ar ett partneringprojekt mer l6nsamt &n ett traditionellt fastprisprojekt
for en entreprendr?

Vilka ekonomiska mervarden skapas fér kundernas investeringar genom
ett partneringprojekt?

Metoden for studiens forsta fragestallning utgjordes av en
dokumentanalys samt en sekund&rdatainsamling. For den andra
fragestallningen utgjordes studien av en kvalitativ metod i form av semi-
strukturerade intervjuer.

Det finns olika satt att betrakta skillnaden i lonsamhet pa dessa
projekttyper, men utifran undersékningen som gjorts pa externa projekt
hos Skanska Hus Syd sa kommer man fram till att jamforelsen framst ar
till fordel av partneringprojekt. Med en konstant 6kande omséttning av
partneringprojekt varje ar, som pa manga vis gar forbi fastprisprojekt,
sa gor det partnering mest aktuellt for att fa en storre utdelning.



Kollar man dessutom pa hur marginalen utvecklar sig fran anbud till
projektslut sa observeras en mycket stabilare trend i att halla sig till
anbudsmarginal i partnering samtidigt som man har lika hdga
forvantningar av lonsamhet i respektive projekttyp.

I en sammanslagning av alla projekt som utférts i partnering respektive
traditionellt sétt sa haller sig partnering i regel till den slutmarginal som
man raknat med fran borjan. | traditionella fastprisprojekt brukar
marginalen genomsnittligt sjunka med 2,1 %.

De generella ekonomiska mervardena som skapades for bestallarna i
denna studien var:

o Bestallaren far ratt produkt till rétt pris inom ett kortare tidsspann
e Bestallaren betalar endast for riskerna som sker

e Bestéllaren &r mer involverad

o Bestallaren far i projektet ett trevligare arbetsklimat

o Bestallaren far mer valuta fér pengarna

e Bestallaren far en mer kostnadseffektiv entreprenad

Nyckelord: Partnering, samverkansform, projekt, komplext, ekonomi, I6nsamhet,
bestallare, entreprentr
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Partnering is a form of collaboration between clients, contractors,
consultants, suppliers and customers, which is applied primarily in
complex construction- and civil engineering projects. Instead of the
traditional construction process, where the client and the contractor are
on different sides of the table, they together create a joint organization.
People with the right skills and attitude are carefully selected to together
build a good community that lays the foundation for the project. When
essential competence and experience are involved at an early stage the
greatest value is created.

Is a partnering project more profitable than a traditional construction
project for a contractor?

Which economical values are generated by the client’s investments in a
partnering project?

The method for the study’s first research question of a document
analysis and a secondary data collection. For the second research
question the study was based on a method of semi-structured interviews.

There are different ways of accounting the difference in profitability for
these two types of projects but based on the study done on external
project types at Skanska Hus Syd it is concluded that the comparison
mainly is in favor of partnering projects. With a constant increase of
turnover in partnering projects every year, that in many ways goes
beyond fixed-price projects, it makes partnering most relevant in order
to receive a larger payoff. If you also look at how the margin develops
from proposal to project conclusion a much more stable trend is
observed in retaining the margin at proposal in partnering while having
equally high expectations of profitability in each project type.



In a collocation of all projects carried out in partnering and traditional
ways partnering tends to keep the final margin that was initially
calculated. In traditional fixed-price projects the margin usually drops
by 2.1 % on average.

The general economic added values created for the clients in this study
are:

e The client receives the right product at the right price within a
shorter period of time

e The client only pays for the risks that occurred

e The client is more involved

e The client gets a better working climate during the project

e The client gets more value for his/her money

e The client receives a more cost-effective contract

Keywords: Partnering, collaboration, project, complex, economy, profitability,
clients, contractor



Forord

Detta examensarbete pa 22,5 hogskolepoang utgdr den avslutande examinerande delen for
hogskoleingenjorsutbildningen inom byggteknik med arkitektur pa Lunds Tekniska
Hogskola under varterminen 2020. Examensarbetet gjordes i samarbete med Skanska, Hus
Syd.

Vi vill dela ut tre stora tack. Det forsta ar till var handledare, Johan Andersson, pa Skanska
som gav oss majligheten och fortroendet till att fa utféra denna studien hos foretaget. Trots
situationen i varlden med Covid-19 har var handledare gjort en exemplarisk insats med att
hjalpa och stétta oss under vart examensarbete.

Vart andra tack gar till var handledare, Stefan Olander, pa Lunds Tekniska Hogskola som
med sin expertis har bidragit till att detta examensarbete genomforts val.

Slutligen vill vi rikta det sista tacket till alla respondenter som har lagt ner sin tid for att bidra
med vardefull information och kunskap till denna studien.

Det skall tilldggas att vi under denna studie haft stor gladje i att fordjupa oss i ett &mne som
ar av stor vikt for dagens byggbransch. Det &r bade motiverande och inspirerande att fa arbete
med ett amne som verkar vara av stort intresse for folk i branschen.

Helsingborg, juni 2020
Robert Baric & Martin Linell



Begreppsforklaring

A-pris: Pris exklusive mervardesskatt for enhet av arbete.

AB: Allménna Bestammelser for byggnads-, anldggnings- och installationsentreprenader.
ABT: Allméanna Bestdmmelser for Totalentreprenader.

Anbudsmarginal: Ett procentuellt paslag vid ett inlamnande av anbud som skall tacka
centrala administrativa kostnader samt vinst for entreprentren.

Bestéallare/Byggherre: Den som for egenrakning utfor eller later utfora byggnads-,
anlédggnings- och installationsentreprenader.

Bruttomarginal: Faststalld marginal efter projektslut som skall tdcka centrala administrativa
kostnader samt vinst for entreprendren.

Entreprenad: Kontratsarbeten jamte forekommande ATA-arbeten.

Entreprenadsumma: Kontraktssumma med justering for tillagg och avdrag samt i
forekommande fall belopp avseende indexersattning, allt exklusive mervardesskatt.
Entreprenor: En person eller ett foretag som utfor arbeten pa entreprenad.

Externa projekt: Projekt med en bestallare utanfér koncernen.

Forfragningsunderlag: Det underlag som bestéllaren tillhandahaller for utarbetande av
anbud.

Kontraktssummor: | kontraktshandlingarna angiven erséttning for kontraktsarbetena,
exklusive mervardesskatt.

Omesattning: Sammanlagda intakter fran salda varor och utforda tjanster under en viss
period.

Totalentreprenad: Entreprenad eller del av entreprenad dar entreprendren i forhallande till
bestéllaren svarar for projektering och utférande.

UE: Underentreprendr, den som inom arbetsomradet utfor entreprenad &t
huvudentreprendren.

Utférandeentreprenad: Entreprenad eller del av entreprenad dar bestéllaren svarar for
projektering och entreprendren svarar for utférande.

VS: Varme & sanitet.

ATA: Andrings-, tillaggs- och avgéende arbeten.
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1 Inledning

Det forsta kapitlet presenterar inledningen i denna studien och dess dmne. Avsnitt som
historia, bakgrund & definition, problemformulering, syfte, malformulering & fragestallning
och avgransningar beskrivs.

1.1 Historia

Inom byggbranschen tillampades samverkansformen partnering forsta gangen i USA pa
1980-talet och introducerades forst av US Army Corps of Engineers (Weston & Gibson,
1993). Darefter implementerades partnering i England och Danmark av bestallarna efter att
flera projekt genomfdrdes med stindiga tids- och konstnadsoverdrag samt tvister.
Anledningen till att dessa lander var tidigare med partnering an Sverige var att initialldgena
inte var lika goda for England och Danmark som for Sverige. Grunden for detta var
konkurrenskraften i Sverige som holl priserna nere. Samt de hdga skatterna som gjorde att
kunderna inte hade rad att bygga dyrt (Fernstrém, 2007).

1.2 Bakgrund & Definition

Inledningsvis i detta examensarbete citeras forfattarna Kadefors & Eriksson (2014) for valet
av att anvanda ordet partnering for amnet och i studien.

"I svensk anldggningssektor anvinds begreppet Utokad samverkan, men det dr kopplat till
en svensk modell och darfor mindre anvandbart i en generell dversikt. Vi har valt att
foretradesvis anvanda begreppet partnering, eftersom det ar kort, internationellt och
omfattar i princip alla former av samverkan.” — s.14 (Kadefors & Eriksson, 2014)

Byggnadsbranschen &r praglad av atskilliga problem sa som brist pa samarbete, begransad
tillit, och ineffektiv kommunikation vilket leder till konfliktfyllda relationer mellan projektets
aktorer. Dessa relationer reflekteras sedan i forseningar i projektet, svarigheter att avgora
ansprak, okad kostnad, rattstvister och ett klimat paverkat av vinst-forlust mentalitet (Mosley,
m.fl., 1992).

Enligt Chan, m.fl., (2004) &r partnering ett arbetsétt som forsoker att skapa en effektiv process
for projektledningen mellan tva eller flera aktdrer. Partnering siktar pa att generera en
organiserad miljo baserad pa tillit, 6ppen kommunikation och involverade anstillda. Over
aren har partnering utvecklats till ett innovativt tillvagagangsatt for upphandlingen av
byggnationsservice inom branschen. Risken for 0kade kostnader och forseningar minskar
som resultat av battre tid- och kostnadskontroll 6ver projektet (Black, m.fl., 2000)



Partnering &r en samverkansform mellan bestéllare, entreprendrer, konsulter, leverantorer
och kunder som tillampas framforallt i komplexa byggnads- och anldggningsprojekt. Istéllet
for den traditionella byggprocessen dar bestallaren och entreprendren ar pa olika sidor av
bordet skapar dem tillsammans en gemensam organisation. Personer med ratt kompetens och
instélining valjs noggrant for att tillsammans bygga en god gemenskap som lagger grunden
for projektet (Hansson, m.fl., 2015). Néar essentiell kompetens och erfarenhet involveras i
tidigt skede skapas storst varde. Medverkande i projektet utgar fran en gemensam framtagen
vision, samordnad organisation och Oppen ekonomi, dar samarbetet utgar fran tillit,
fortroende och dialog. Grundidéen ar enligt Hansson, m.fl., (2015) att bestéllaren tidigt
samlar den kompentens som behévs for att genomfora projektet och bildar en
projektorganisation. Projektorganisationens hela kompetens medverkar fran start till skillnad
fran en traditionell utforandeentreprenad dar konsulter och entreprendrer verkstéller sina
respektive delar. Projektet begransas da eftersom motiv och forutsattningar fattas for
genomforande av ett partneringprojekt.

Utbyte av information inom projektgruppen ar en kritisk faktor for projektets framgang. Nar
den ratta projektorganisationen &r identifierad kommer den att forsakra att allas respektive
insats bidrar till projektet. Utbytet av resurser forlitar sig att dem inblandade haller tillit for
varandra och att inte materialet och informationen anvénds for egen vinning (Cheng, m.fl.,
2000).

1.3 Problemformulering

Byggprojekt handlas generellt upp till fast pris dar anbudsgivare konkurrerar med varandra
under tidspress for att Iamna ett anbud som &r mest till lags for bestallaren. De omfattande
handlingarna i forfragningsunderlaget som anbudsgivarna kalkylerar pa kan innehalla en hel
del oklarheter trots bestéllarens ansvar att folja AB04 eller ABTO06 att uppratta ett korrekt
forfragningsunderlag. Aven ifall det foljs kan entreprendren tolka oklarheter till sin fordel.
"Det talas om ldgsta kostnadens princip som innebdr att ett antal arbeten som bestéllaren
avsett skall ingd i entreprenaden, forvisso maste utforas av entreprendren men till extra
ersattning som ett s.k. ATA-arbete.” (Hane, 2016). Detta ar ett problem inom byggbranschen
dar ATA-arbeten uppstar som konsekvens av mindre bra handlingar. En I6sning till det s&
kallade ATA-kriget kan vara ett partneringprojekt mellan bestallaren och entreprendéren. Med
detta examensarbete kommer vi darfor ta reda pa ifall ett partneringprojekt & mer lonsamt
an ett traditionellt "lagstaprisprojekt” for entreprendren och hur den ekonomiska nyttan med
detta arbetssétt visar sig vara for bestéllaren samt vilka ekonomiska mervérden som skapas
for kunden och dess investering.

1.4 Syfte

Syftet med detta examensarbete ar att undersoka vad den ekonomiska nyttan med partnering
ar. Det tdnkbara resultatet ar att fortydliga en 6vergripande blick déver den ekonomiska nyttan
och &ven redogora hur lI6nsamheten skiljer sig mellan partneringprojekt kontra traditionella
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fastprisprojekt for entreprenoren. Detta examensarbete kommer ocksa beskriva hur ett
partneringprojekt bidrar till ett ekonomiskt mervarde for kundens investeringar.

1.5 Malformulering & Fragestallning

Malet med examensarbetet ar att ta reda pa ifall ett partneringprojekt &r mer Iénsamt an ett
traditionellt fastprisprojekt for entreprendéren. Studien kommer ocksd ta reda pa vilka
ekonomiska mervérden som skapas for kundernas investering efter ett partneringprojekt. For
att nd malet baseras denna studie pa tva fragestallningar:

e Ar ett partneringprojekt mer I6nsamt an ett traditionellt fastprisprojekt for en
entreprenor?

e Vilka ekonomiska mervarden skapas for kundernas investeringar genom ett
partneringprojekt?

1.6 Avgransningar

Detta examensarbete har i syfte att fordjupa sig i den ekonomiska nyttan med partnering samt
kundernas asikt om hur deras investeringar i projekt genereras till ett ekonomiskt mervérde.
Andra segment och faktorer inom partnering som kan anses vara relevant till &mnet kommer
delvis involveras for att forstarka studiens resultat. Geografiska avgransningar kommer
endast begransa sig till Skane lan och foretagen vi kommer involvera ar Skanska och indirekt
foretagen de haft projekt med. Dock ndmns internationella studier som gjort undersékningar
av samma karaktdr som denna studien. Detta examensarbete kommer dven bara avgransa sig
till avslutade projekt med externa kunder hos Skanska Hus Syd. Fér studiens slutsats baseras
den forsta fragestallningen pa data fran Skanska. I den andra fragestéllningen baseras den pa
de projekt de intervjuade respondenterna hade med Skanska.

For att gora studien och jamforelsen mellan arbetsséatt annu tydligare definieras varje
projekttyp pa foljande satt:

e Traditionella lagstaprisprojekt — Totalentreprenader med fast pris som
ersattningsform. Under studiens gang forkortas detta manga ganger ned till
“fastprisprojekt” for enkelhetens skull.

e Partneringprojekt — Totalentreprenader med samverkansform partnering och
I6pande rédkning som erséttningsform. Lopande rékningen utfors i storsta majoritet
mot ett riktpris med tillhérande incitamentsfordelning.



1.7 Disposition

For att fa en 6vergripande blick 6ver vad som tas upp i respektive kapitel redovisas studiens
disposition i form av en tabell, se tabell 1.

Tabell 1: Dispositionsplan

Kapitel Titel Innehall

1 Inledning Studiens bakgrund, historia, syfte, mal- och
problemformulering, fragestallningar,
avgransningar och disposition.

2 Metod Beskrivning av metodval och studiens
tillvagagangstt.

3 Bakomliggande teori En sammanstéllning av litteraturstudien
som lagger grunden for denna studien.

4 Empiri & Resultat Fallforetaget Skanska och dess arbetsséatt
med partnering beskrivs. Tidigare
projektanalyser och datainsamling
presenteras. Intervjurespondenters svar
sammanstalls.

5 Analys & Diskussion Resultatet av studien diskuteras och
analyseras i forhallande till bakomliggande
teori.

6 Slutsats En slutsats av studiens resultat utifran syfte
och fragestallningar. Fortsatta studier
foreslas.

7 Litteraturforteckning Arbetets fullstdandiga kallor.

8 Bilagor Intervjuunderlag och projektdata.



2 Metod

| andra kapitlet redovisas metoden for studien. Tillvagagangsséttet for insamling och analys
av empiri som grundar resultatet i denna studien beskrivs samt trovardigheten. Metoden for
insamling av information for detta examensarbete kommer ske via en dokumentanalys och
datainsamling av information tillhandahallen av Skanska, en litteraturstudie samt intervjuer.
Forberedelser sker genom en litteraturstudie for bredare och djupare kunskap om
samverkansformen partnering. For  ytterligare  kunskap  kompletteras det med
intervjuer med relevanta och insatta personer. Informationen fran intervjuerna kommer
baseras utifran ett kvalitativt intervjuunderlag.

2.1 Litteraturstudie

Inledningsvis for denna studien grundades kunskap och information med en litteraturstudie.
Denna litteraturstudien baserades av intern information fran fallféretaget samt externa
litteratur i form av tidigare vetenskapliga rapporter. | studiens kapitel 3, bakomliggande teori,
sammanstalls litteraturstudien.

2.2 Fallstudie

En fallstudie har utforts med ett specifikt foretag for att kunna ta del av verkliga siffror fran
béade traditionella fastprisprojekt och partneringprojekt. Fordelen med att gora studien med
ett foretag ar att man kan fa atkomst till dess uppgifter och data som man annars hade haft
svarigheter att fa tag i som ensamstdende utforare. Saker som projektspecifika marginaler
och omséttningar har en tendens till att vara sekretessbelagda och darmed hade det kunnat
halla denna studien ifran att vara lika framgangsrik. Fallforetaget mojliggor dven att man
lattare far atkomst till kunskaper och tankar fran individer som &r vardefulla och kunniga
inom @mnet av denna studien. Intresset finns dven hos foretag att jobba tillsammans, for
samtidigt som fallforetaget ger mojligheten till att anvénda dess data och resurser tillgodoses
foretaget med en undersdékning som ligger i foretagets intresse. Fallstudien bestod narmare
bestamt av en dokumentanalys och datainsamling som gjorts pa foretagens olika projekt samt
kvalitativa intervjuer med personer som varit involverade i de olika projekten.

2.3 Dokumentanalys

Till en borjan sa har man i denna studie analyserat Skanskas grafer och reflektioner éver
utvecklingen av partneringprojekt i jamforelse med fastprisprojekt under de senaste aren.
Detta ar uppgifter som man fatt ta del av genom Skanskas intranat. Dokumenten studien
analyser ar 55 externt vunna projekt under perioden 2015-2019 i Skanska Hus Syd varav 27
ar fastprisprojekt och 28 partneringprojekt.



2.4 Datainsamling

For var forsta fragestallning dar vi besvarar om lénsamheten &r storre for ett partneringprojekt
an ett traditionellt fastprisprojekt gjordes en sekundardataundersokning pa Skanskas
avslutade externa projekt ar 2016-2019 som omfattade 44 projekt varav 27stycken var
fastprisprojekt och 17stycken partneringprojekt.

Innan man planerar en undersokning bor man enligt Damstrom (2005) alltid utreda om redan
fardigstalld statistik kan ge svar pa de aktuella fragestallningarna. Med sekunderdata kan man
antingen finna svaren direkt eller géra nya behandlingar av statistik och tabeller.
Datamaterialet som undersoktes var lagrat pa Skanskas interna system och pa grund av
sekretesshelagt material ar underlaget for denna studien framlagt av en controller pa Skanska.
Vid anvéndningen av det redan insamlade materialet dver siffror och procensatser i segment
som beror faststdllda projektslutsprognoser 6ver omsattning, produktionskostnad,
bruttoresultat samt bruttomarginaler men dven 6ver anbudsmarginaler, s menar forfattaren
Damstrom (2005) att datan for en sekundardataundersokning kan anvéndas direkt eller att
ytterligare bearbetning av materialet ar nddvéndigt. For denna studien bearbetades d&rfor
materialet som tillhandahalldes fran Skanska.

2.5 Kvalitativ intervju

For att grundlagga med kunskap och information for att besvara den andra fragestallningen i
denna studien utgjordes tillvagagangsattet av en semi-strukturerad kvalitativ intervju.

Med semi-strukturerat menas att intervjuarna skapar fragor som skall besvaras men att den
intervjuade har stor frihet att utforma svaren. Det &r heller inte nddvandigt att fragorna stalls
i en bestamd ordningsfdljd, detta medfor att intervjun mer har formen av ett samtal. Syftet
med en kvalitativ intervju ar att upptdcka och identifiera egenskaper och kvalitéer i den
intervjuades uppfattningar om nagot specifikt. Detta kan generera information av olika
karaktér, till exempel kan den leda till en nyanserad beskrivning av allménna och triviala
héndelser i den intervjuades vardag. Med en kvalitativ metod menar man att forskningen
baserar insamlingen av information pad “mjuka” parametrar som till exempel i form av
kvalitativa intervjuer (Patel & Davidson, 2011).

2.6 Intervjumall

Fragorna i underlaget for intervjun med respondenterna grundades pa detta examensarbetets
fragestallningar. Inledningen i intervjuunderlaget bestar utav formaliteter, sedan gar temat
mer mot samverkansformen partnering och det specifika projektet respondenten och Skanska
bedrev tillsammans. Sista delen av intervjun omfattade respondentens egna asikter om
skillnaden mot ett fastprisprojekt och de ekonomiska mervérdena som utvecklades genom ett
partneringprojekt. Intervjuerna var semistrukturerade och under intervjuernas gang uppstod



spontana foljdfragor som ledde till reflektioner och diskussion fér mer utforliga och djupare
svar for varje specifikt projekt. For intervjumallen se bilaga 1.

2.7 Urval av respondenter

Urvalet av respondenterna togs fram ur Skanskas kundkrets med hjélp av handledaren fran
Skanska. Respondenterna var alla ledande personer fran externa och avslutade projekt. Valet
att intervjua personer fran bestallarsidan med beslutsfattande stallning berodde pa deras roll
I projekten och for att kunna ge denna studien ett djup samt relevans. Urvalet av respondenter
begransades till 6stycken for att fa mer djupgaende asikter, tankar och information kring de
relevanta projekten som bestallarna hade med Skanska.

Tabell 2: Oversikt respondenter

Respondenter Titel Bransch- Datum &  Hur Langd
erfarenhet Tid

Respondent 1 Projektledare 24 ar 8/4-20 Microsoft  00:33:52
Kkl 13:00 Teams

Respondent 2  Projektledare 30 ar 14/4-20 Microsoft  01:21:59
Kkl 13:00 Teams

Respondent 3  Projektledare 15 ar 15/4-20 Microsoft  00:47:42
kl 10:00 Teams

Respondent 4  Partneringledare 20 ar 17/4-20 Microsoft  01:03:27
Kkl 13:00 Teams

Respondent 5  Partneringledare 16 ar 23/4-20 Microsoft  00:55:07
kl 11:00 Teams

Respondent 6  Projektledare 7 ar 24/4-20 Microsoft  01:10:59
Kl 14:00 Teams

2.8 Genomforande av intervjuer

Genomforande av de samtliga sex intervjuerna for denna studien gjordes pa distans via
programmet Microsoft Teams. Inledningsvis skickades ett mail ut med en forfragan om en
intervju, vid ett godkannande skickades en motesforfrigan ut med ett bifogat
intervjuunderlag for respondentens mojlighet att ta fram eventuell nédvéndig information.
Det bifogade dokumentet innehdll &ven ett foljebrev. Se bilaga 1 for intervjuunderlaget. For
att sammanstalla svaren fran intervjuerna korrekt spelades intervjuerna in via Microsoft
Teams for att sedan kunna transkriberas.



2.9 Bearbetning och analys av intervjuer

Né&r intervjuerna var utférda och transkriberingen fardigstalld skapades 9stycken
huvudrubriker med ett genomgaende tema. Efter intervjuerna forklarar forfattarna Patel &
Davidson (2011) att den kvalitativa analysen, fran till exempel en videoinspelning, skrivs ner
i text for att beskriva innehallet fran inspelningen och darmed gor det enklare att kunna
bearbeta materialet. Under varje rubrik i avsnitt 4.3 sammanstalls de olika respondenternas
svar samt asikter.

2.10 Reliabilitet och validitet

Synonymer for validitet och reliabilitet ar autenticitet respektive palitlighet. Dessa omfattar
kvaliteten i kvalitativa studiers forskningsprocess och beskriver trovardigheten i valet av
metod for studien (Patel & Davidson, 2011).

I den kvalitativa metoden utfordes intervjuer for studiens andra fragestallning. For att halla
en hog trovardighet i studien baserades fragorna pa studiens amne och bakomliggande teori
skapade grund for detta. Fundamenten genererade att det under intervjuerna kunde uppsta
paralleller som adresserade tillbaka till den bakomliggande teorin i @mnet. Denna studien
baseras pa fragestallningar som fallforetaget vill ha svar pa. Darfor anses ocksa fragorna
autentiska i samband med fallforetagets genuina intresse for studiens @mne. En aterkoppling
till respondenterna gjordes efter slutford transkribering av intervjuerna for ett godk&dnnande
av respektive respondent Gver om transkriberingen var korrekt. Anledningen for ett
godkannande var att minska eventuella brister i empirin.

For reliabiliteten av studien bekréftades teorier och definitioner av flera kallor, bade fran
rapporter och bocker. Information och kunskap om @mnet partnering har ocksa hamtats fran
personer med ansedda roller i byggbranschen.

2.11 Metodkritik

Da denna studien jamfor ifall ett partneringprojekt ar mer lonsamt an ett traditionellt
fastprisprojekt undersoks tillhandahallna data fran fallforetaget Skanska. Detta blir véldigt
avgrénsat for att dra generella slutsatser for byggbranschen. Skulle omfattningen utvidgas till
fler geografiska lagen samt fler projekt kan slutsatserna bli annorlunda @n vad denna studien
kom fram till. Aven ifall andra eller fler respondenter hade deltagit i denna studien kanske
slutsatsen for den andra fragestallningen skulle avvikas fran de dragna slutsatserna.



3 Bakomliggande teori

Foljande kapitel framfor sammanstéallningen av den litteraturstudie som stodjer grunderna i
denna studie samt for genomférandet av empirin. | kapitlet beskrivs kortfattat partnering,
olika upphandlingsformer, entreprenadformer, ersattningsformer samt varianter av
partnering.

3.1 Vad ar partnering?

Partnering &r ett strukturerat och djupare samarbete mellan bestéllare, entreprendrer,
konsulter och leverantdrer. Partnering i sig ar inte en entreprenadform utan en
samverkansform som ryms inom granserna for de befintliga entreprenadformerna (Heed,
2017).

Partnering, dven kallad utékad samverkan, ar en process under vilket organisationer utvecklar
en mer samverkansinriktad relation karaktariserad av féljande punkter enligt forfattarna
Hansson, m.fl., (2015):

e Parterna tar gemensamt fram ett maldokument for projektet.

e En sarskild samverkansgrupp, bestdende av nyckelpersoner som representerar
parterna, bildas och arbetar for maluppfyllelse.

e Samverkansgrupperna bygger medvetet upp respekt och fortroende for varandras
roller.

Olika moment som kan fa en samverkan till att forbattras & gemensam malstyrning,
organisation och processledning, riskhantering, konfliktlésningsmetoder, kontinuerlig
uppfoljning och forbattring samt dppenhet i fragor av gemensam typ. Samverkan kan tas till
en annu hogre niva genom fordjupad malstyrning, fordjupade insatser for grupputveckling,
Okad delaktighet av Ovriga aktorer, systematisk kompetensutveckling, aktiv design,
omvérldskommunikation, branschutveckling och benchmarking skriver Hansson, m.fl.,
(2015). Forfattarna namner i sin bok de centrala inslagen for en partneringprocess:

¢ Relationsbyggande processer

e Ett gemensamt mal

e System for problem- och konfliktlésning

e System for uppfoljning av mal och forbattringar
e Projektgemensamma moten i form av workshops

Grundkomponenterna i ett partneringprojekt for studiens fallforetag, Skanska, &r gemensam
organisation, gemensam ekonomi och gemensamma mal, se figur 1. Dessa komponenter
kommer beskrivas i kommande avsnitt.
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Figur 1: En bild 6ver grundkomponenterna i ett partneringprojekt (Heed, 2017) * Tillstand att anvanda figur
fran Skanska.

3.1.1 Gemensam organisation

Formationen av en allians mellan olika organisationer har blivit ett styrningsmedel som
forbattrar prestationen i verksamheter och effektiviteten i styrningen skapar och haller
konkurrensfordelar pa byggnadsmarknaden (Sash, 1998).

Ett byggprojekt ar oftast organiserat efter hierarkiskt rangordnade roller, sa som bestallare,
entreprendrer, underentreprendrer, ingenjorer etcetera. De olika parterna besitter olika
kunskaper och fardigheter och som resultat uppstar invecklade relationer internt i projektet.
Skots detta inte korrekt uppstar friktion i projektets utforande pastar forfattarna Cheng, m.fl.,
(2000). Dem skriver ocksa att definitonen av partnering ar en kooperativ strategi som
organisationer tillampar for att fordndra och tillaga de traditionella granserna som separerar
konkurrensen mellan organisationer. Med detta skapar organisationen en sammanhangade
atmosfar som alla projektmedlemmar 6ppet intergrerar med varandra i (Cheng, m.fl., 2000).

Ett vasentligt hjalpmedel for att skapa fortroende och ena parterna i projektorganisationen &r
genom teambuilding. Detta hjélper gruppen att fokusera pa kompetenserna inom gruppen
istallet for att inviduellt forsdka gora det lukrativt for sin egna organisation (Hellard, 1996).

Fernstrom (2009) skriver att ifall bestallaren vill lyckas med ett partneringprojekt sa maste
de ansvara for att fa ratt sammanhallning i projektorganisationen. Alla deltagare maste ha ratt
bakgrund samtidigt som de ska trivas att arbeta i grupp. En fordel &r ocksa ifall deltagarna
har erfarenhet fran liknande projekt.

3.1.2 Gemensam ekonomi

En kugge i samverkanshjulet for fallforetaget &r den gemensamma ekonomin i projektet.
Ekonomin &r och forblir det viktigaste for ett lyckat projekt och 6ppenhet samt fortroende
kravs nar manga intressenter ar inblandade (Fernstrom, 2009). Man talar om 6ppna bocker
och en gemensam ekonomi, dar definitionen av Oppna bocker &r att parterna har insyn i
varandras ekonomi. Det viktiga &r inte insynen i varandras ekonomi utan att skapa fortroende.
En gemensam ekonomi innebdar transparens och att ekonomin i projektet bor vara gemensamt
mellan parterna. Med 6ppna bocker kommer ocksa den gemensamma riskhanteringen som
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gor det lattare for parterna att arbeta tillsammans da behovet av att gardera sig minskar
(Fernstrdm, 2007). Deltagarna i projektet arbetar med Okad kostnadsmedvetenhet som
resultat med dppna bocker i projektet skriver Olsson (2012) och ndmner att en av fordelarna
ar att bestallaren endast betalar for de risker som faller ut. Kostnadsmedvetenheten bidrar till
att parterna i projektet valjer mer kostnadseffektiva val samt att alla inblandade ar valinsatta
i hur resurserna placeras och utnyttjas i projektet (Bjerle, 2014).

3.1.3 Gemensamma mal

Byggprocessen tenderar att likna ett stafettlopp dar manga intressenter i processen har olika
mal och information. Likt en stafettpinne skall det lamnas 6ver till nasta skede av processen
vilket skapar problem i branschen dar information latt tappas bort menar forfattaren
Fernstrom (2009). Forfattaren menar att man under uppstartmotet darfor skall dgna tid
tillsammans for att gemensamt ta fram mal for byggherrens bésta. Dessa mal dokumenteras
och defineras sedan som en partneringdeklaration som alla parter undertecknar. Fenstréom
(2009) skriver ocksa att gemensamma mal far alla att samverka och dra at samma hall. Ett
gemensamt maldokument som formuleras 6vervéags som det enskilt viktigaste verktyget for
att utveckla en relation inom partneringprojektet (Thompson & Sanders, 1998). Enligt
Rhodin (2002) &r det viktigt att malen verkligen delas och forstas av alla i
projektorganisationen ifall sammanhallning skall rada.

3.2 Framgangsfaktorer inom partnering

Den storsta anledningen till framgangen med partnering ar att samtliga parter trivs och
presterar battre nar de har gemensamma mal. Projektorganisationen har roligt tillsammans
nar dem jobbar mot ett gemensamt mal. Genom att alla samverkar och bidrar sa skapas en
kultur av samarbete och en kreativ arbetsmiljo. Problem ldses tillsammans utan att bli
betraktade som tvister (Hansson, m.fl., 2015).

For att ett partneringprojekt skall fungera skriver Hansson, m.fl., (2015) att det ar viktigt att
alla nyckelpersoner &r utbildade inom partnering. Ju fler grundkomponenter i partnering som
tillampas 1 projektet desto battre upplever bestallaren resultatet av samverkan. De
identifierade framgangsfaktorerna ar enligt forfattarna:

e Oppen dialog mellan organisationer, i partneringgruppen och mellan 6vriga
inblandade individer.

o Nyckelpersoner ar redo att acceptera och dela pa ansvaret for fel och misstag som
uppstar.

e Det finns ett ekonomiskt incitament for att dela pa kostnadsreduktionerna i projektet.

e Det finns en padrivande partneringledare under processen.

e Arbetsséttet inom partnering upprepas med jdamna mellanrum.

e Samtliga centrala aktorer i ett projekt medverkar.
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Bestallarens medverkan &r av en véldigt stor betydelse. Utan bestéllarens medverkan kan det
riskera att fokuset blir for stort pa kostnadssankningar. Detta kan vidare leda till att
mojligheten att héja den allmanna kvalitén fasas ut menar Hansson, m.fl., (2015).

3.3 Risker i partnering

Da det ar valdigt viktigt att all personal i projektorganisationen ar utbildade inom partnering
och forstar samverkan sa ar det en stor risk att det vid byte av personal introduceras individer
med ingen respekt eller forstaelse for partnering. Personalbyte kan orsaka tvister om
betydande belopp da den tilltradande personen inte respekterar att projektet var avtalat att
genomforas i samverkan, att de inte ar fortrogna med det gemensamma malet och budgeten.
En annan risk &r att samarbetsavtalet inte &r utforligt definierat vilket vidare leder till
oklarheter om vem som ska ta ansvar for olika konflikter. Ytterligare risker uppstar nar
individer blir nyintroducerade till partnering efter manga ars erfarenhet av traditionella
projekt. Man borjar samverka for att sedan nar arbetet verkstalls hamna i samma tanke och
installning som i projekt utan partnering. Det kan &ven handa att man glommer det tydliga
fordelade ansvaret for utforande och funktion, oavsett erfarenhet inom partnering (Hansson,
m.fl., 2015).

3.4 Nar ar partnering aktuellt?

Nér partnering inte skall anvandas &r enklare att veta an nér det skall anvandas. Narmare
bestamt nar produkten ar bestamd, valetablerad och risken &r lag. Eftersom processen for
partnering kraver extra tider for projektmdten, uppféljningar och byrakrati lampar sig
partnering inte for mindre och enklare projekt (Fernstrém, 2007). Partnering bor tillampas
nar risken for projekten ar storre och komplexiteten ar hogre. Fernstrom (2007) listar ocksa
nar partnering ar ett mer formanligt alternativ sa som att halla sig inom korta tidsramar, att
pressa budget for en lagre slutkostnad, hitta innovativa l6sningar med de andra delaktiga
parterna samt fortsétta forbattra och utveckla.

Enligt Byggherrarna (2018) passar inte partnering for alla typer av projekt och inte heller
organisationer, detta géller bade for entreprendrer som bestéllare. Dem skriver ocksa att vissa
typer av byggprojekt ar mindre lampliga i fastprisprojekt pa grund av hogre grad av osakerhet
an i vanliga byggprojekt som till exempel utvecklingsprojekt, tekniskt komplicerade projekt
och projekt dar kundanpassning sker I6pande under produktionen. Dessa osakerheter medfor
att upphandlingen inte bedoms sarskilt lamplig for andamalet och dar partnering ar ett
etablerat satt att balansera att risken inte skenar for kostnaden i lopande rdkning som
ersattningsform. Denna balans sker genom att bestéllaren har en hogre grad av narvaro samt
kontroll &n i ett traditionellt fastprisprojekt (Byggherrarna, 2018).

Fallforetagets syn pa nar partnering lampar sig ar nar det galler projekt dar komplexiteten ar
hog. Dessutom nar det finns sarskilda hallbarhetsbehov eller nar innovativa tekniska
I6sningar efterfragas. Storst varde skapas nar erfoderlig kompetens och erfarenhet involveras

12



i tidigt skede. Projektets aktorer utgar ifran en gemensamt framtagen malbild, integrerad
organisation och 6ppen ekonomi, dar samarbetet baseras pa dialog, fortroende och tillit
(Heed, 2017).

Forfattarna Kadefors & Eriksson (2014) namner flera exempel da samverkansformen
partnering &r tillampbart och aktuellt. Bland annat kan bestéllaren vélja partnering for att
forsakra sig om att halla sig inom ramarna for tid och budget, for att parterna i projektet skall
engagera sig i att tillsammans I6sa problem, halla kostnaderna nere, skapa en godare
arbetsmiljo, hantera risker samt kompetensutveckla. Dem tillagger att vardet med partnering
ar sarskillt vardefullt vid storre projekt da osdkerheten och riskerna ar hogre. Det anses ocksa
betydelsefullt da komplexiteten ar hogre. Forfattarna skriver ocksa att eftersom partnering
medfor extra utgifter for uppstarten av en projektorganisation skriver dem att motivationen
kraver en viss storlek pa projektet (Kadefors & Eriksson, 2014).

3.5 Upphandling och val av entreprenad- och ersattningsform

Samverkansformen partnering utesluter eller férandrar fortfarande inte de grundkomponenter
som formar en byggprocess. | detta fall syftar man pa upphandlingsform, entreprenadform
och erséttningsform (Offrell, m.fl., 2017). Ett partneringprojekt kan alltsa exempelvis byggas
pa delad entreprenad eller generalentreprenad, totalentreprenad eller utforandeentreprenad
och fast pris eller I6pande rakning. Sjalvaste samverkansformen ar mer eller mindre som ett
“tdcke” Over hela byggprocessen, se figur 2 dver entreprenaddisposition. Det &r ett allmant
arbetssétt som skall implementeras i alla byggprocessens delar. Med andra ord kan i princip
ett traditionellt lagstaprisprojekt ha en samverkansform partnering genom att bara férandra
allmant arbetssétt och samarbete. | denna studie har man dock valt att arbeta med de allra
vanligaste av varianter, vilka ndmns under rubrik 1.6 Avgransningar.

Entreprenad
| _\ 1§ \ / | \ |
Samverkansform i Uoohandlinesf E df Ersiittninesh
q andalingsiormer
partﬂermg PP g ntreprenadformer rsattningsformer
S/ o vy

Projektpartnering Generalentreprenad Utférandeentreprenad Fast pris

Optioner Delad entreprenad Totalentreprenad Fast a-pris

Ramavtal Samordnad Lépande rikning

generalentreprenad

Strategisk partnering Kostnadstak eller
riktkostnad med
incitament

2 N/ N

Figur 2: Entreprenaddisposition (Bjerle, 2014)
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3.5.1 Samverkansform i partnering

Partnering i sig kan ha olika varianter beroende pa projekttyp samt hur manga och langa
projekten ar som man har framfor sig. Nedanstdende avsnitt beskriver olika kontrakttyper av
partnering.

3.5.1.1 Projektpartnering

Nar samverkan i partnering omfattas i bara ett projekt sa benamns det som projektpartnering
(Hansson, m.fl., 2015).

3.5.1.2 Optioner

Optioner ar avtalsklausuler som beskriver en bestéallares mojlighet att bestalla mer jobb av en
entreprendr utan att en ny upphandling behdver genomforas. Da en option inte innebar en
skyldighet att bestalla mer arbete kan denna typ av kontrakt vara lamplig nar en bestéllare
bara tror och inte med sékerhet kan lova att denne kommer bestélla mer jobb i framtiden
(Ekambaram, m.fl., 2003; Bergman & Lundberg, 2009).

3.5.1.3 Ramavtal

Enligt LOU 2 kap. 15 § ar ramavtal just ett avtal som ingas med en eller flera upphandlade
myndigheter och en eller flera leverantorer i syfte att faststélla villkoren for senare tilldelning
av kontrakt under en given tidsperiod. Detta innebér att flera bestéallare kan ga samman och
tillsammans upphandla ramavtal for att pa sa satt 6ka sin upphandlingsvolym och gora det
mojligt for stordriftsfordelar bade for bestallarna och for entreprendrerna (Eriksson & Hane,
2014).

3.5.1.4 Strategisk partnering

Fallet dar samverkan i partnering omfattar flera entreprenader i foljd kallas for strategisk
partnering. Strategisk partnering lampar sig darfor nar det finns likheter och
upprepningsmojligheter mellan delprojekten, pa sa vis kan man fa ut effekterna av
organisationens larande. Med organisationens larande syftar man ofta pa de olika losningar
och arbetssatt som man kan ha kommit fram till och inlérningen av varandras satt att jobba.
Strategisk partnering lampar sig dven nar man vill bedriva nagon typ av utveckling samtidigt
som man genomfor samarbeten i projekt. Strategisk partnering kan darmed framja bade
kortsiktig effektivitet och langsiktig innovation. En annan fordel med strategisk partnering ar
att entreprenorens forstaelse och kunskap om bestéllaren och dennes behov 6kar, vilket
framjar kvalitet och kundanpassning (Hansson, m.fl., 2015; Rhodin, 2012).

3.5.2 Upphandlingsformer

En upphandling &r en kdpprocess som i regel inleds med infordran och avslutas med ingaende
av avtal. Upphandlingsformen ar utférandet av anbudsinfordran i sig. Entreprenadformer kan
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upphandlas antingen som generalentreprenad eller som delad entreprenad och ibland som en
blandning av dessa. Nedan beskrivs de olika upphandlingsformerna (Hansson, m.fl., 2015).

3.5.2.1 Generalentreprenad

| en generalentreprenad sa valjer bestdllaren att upphandla en entreprencr,
generalentreprendr, som far ansvara for hela produktionen. Generalentreprendren, som
vanligtvis ar en byggentreprendr, far alltsa i uppgift att handla upp alla underentreprenader
som kravs for de delar av entreprenaden som generalentreprendren saknar specialkompetens
inom. Det kan &ven gélla extra behov av utrustning eller bara lampligt manskap.
Underentreprenader brukar vanligen vara installationsentreprenader, exempelvis VS (varme
& sanitet), ventilation, el med mera. | detta fall blir alla underentreprendrer sidoentreprendrer
under generalentreprendren. Generalentreprenaden ansvarar fOr sina underentreprendrers
arbeten sasom for sina egna och har fullt ansvar for att dessa ska utféras kontraktsenligt och
i tid. Vidare leder detta till att generalentreprendren har ansvaret for att samordna samtliga
underentreprendrers arbeten med varandra och med generalentreprendrens egna arbeten,
bade tekniskt, fysiskt och tidsmassigt (Eriksson & Hane, 2014).

3.5.2.2 Delad entreprenad

Delad entreprenad innebar att bestéllaren handlar upp varje entreprendr som behdvs for att
slutfora hela produktionen. Bestéllaren har kontrakt med flera entreprendrer parallellt i en
och samma produktion vilket innebér att var och en av entreprendrerna bara star i direkt
avtalsforhallande med bestéllaren. Dessa entreprendrer star sedan for var sin del, exempelvis
byggnadsarbeten, VVS-arbeten, ventilationsarbeten och el-arbeten. Har star istéllet bestéllaren
som ansvarig for samordningen av alla arbeten, bade tekniskt, fysiskt och tidsmassigt. I detta
fall &r samtliga entreprendrer sidoentreprendrer under bestéllaren (Eriksson & Hane, 2014).

3.5.2.3 Samordnad generalentreprenad

En samordnad generalentreprenad kan ses som en blandning mellan generalentreprenad och
delad entreprenad. Detta kan vara ett alternativ till delad entreprenad samordnad av ett
projektledningsforetag. Vid en samordnad generalentreprenad upphandlar bestallaren
entreprendrer precis som vid fallet av en delad entreprenad. Dock sa later man darefter en
entreprendr, oftast byggentreprendr, ta 6ver samtliga rattigheter och skyldigheter enligt
bestéllarens kontrakt med 6vriga av bestéllaren upphandlade entreprendrer. Den tar &ven Gver
det tillhérande samordningsansvaret for att se till att de olika entreprendrerna och deras
arbeten koordineras (Eriksson & Hane, 2014).

3.5.3 Entreprenadformer

Valet av lamplig entreprenadform d&r ett viktigt val vid entreprenadupphandling.
Entreprenadformerna avgor ytterst vem av bestéallaren och entreprenéren som ansvarar for
projekteringen och &ndamalsenligheten i de tekniska l6sningarna som viljs. De tva
huvudtyperna &r utférandeentreprenad och totalentreprenad. Det finns &ven specialvarianter
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som styrd totalentreprenad och funktionsentreprenad, nedan beskrivs dock bara
huvudtyperna (Eriksson & Hane, 2014).

3.5.3.1 Utforandeentreprenad

I en utférandeentreprenad sa utfor entreprendren arbetet enligt beskrivningar och ritningar
som bestallaren levererat. DA bestdllaren fardigstaller projekteringen i forvag till
entreprendren sa star bestéllaren ansvarig och tar dven risken for de fel som kan forekomma
i bygghandlingarna. Entreprentrens uppgift ar att bara utfora arbetet enligt géllande
bygghandlingar. Vart att paminna ar att det i utforandeentreprenad inte inkluderar byggdelens
funktion under forutsattning att byggdelen &r korrekt monterad enligt avtalet (Hansson, m.fl.,
2015).

3.5.3.2 Totalentreprenad

Vid en totalentreprenad sa har totalentreprendren istallet ansvaret for att projekteringen
tacker de funktionskrav som bestéllaren definierat och utfor sedan arbetet enligt dessa.
Totalentreprenoren ansvarar i detta fallet for bygghandlingarna och har da mojligheten att
sjalv valja losningar for att uppfylla de bestallda funktionskraven. Har finns mojlighet till ett
mer nytidnkande beteende hos totalentreprendren an vid en utférandeentreprenad. Aven fast
totalentreprendren tar hand om bygghandlingar sd maste bestéllaren tillgodose med ett
programarbete och forfragningsunderlag. Bestallaren utfor alltsd en mindre omfattande
projektering i syfte till att enbart definiera funktionskraven for upphandlingen och
bestallarens egna behov (Hansson, m.fl., 2015).

3.5.4 Ersattningsform

Ersattningsform ar formen for berakningen av ersattningen fran bestallaren till entreprencren.
Fast pris och lépande rakning &r grundtyperna av ersattningsformer (Hansson, m.fl., 2015).

3.5.4.1 Fast pris

Fast pris innebdr att det vid upphandling faststélls ett pris for hela entreprenaden i beaktning
av forfragningsunderlaget. Fast pris kan vara med eller utan indexreglering. Indexreglering
ar med andra ord en reglering i forhallande till den allméanna kostnadsandringen som sker i
branschen under kontraktstiden. Indexreglering ar oftast aktuellt vid storre entreprenader och
projekt som tar mer &n ett ar (Hansson, m.fl., 2015).

3.5.4.2 Fasta a-priser

Fasta a-priser ar lampligast da mangderna inte fullstindigt gar att bestamma i
projekteringsskedet. Ersattningsformen &r vanligt férekommande i projekt dar oké&nda
forhallanden och forutsattningar kan paverka utforandet av entreprenaden, exempelvis
anlaggningsprojekt med okanda markférhallanden. Principen ar att entreprendren utifran en
given mangdlista séatter enhetspriser pa de ingdende arbetena, nar entreprenaden val &r
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slutford sa mats och regleras det slutliga priset utefter de mangderna om faktiskt utforts
(Hansson, m.fl., 2015).

3.5.4.3 Lopande rakning

Lopande rakning innebar att entreprendren far betalt for dokumenterade kostnader och utlagg
samt ett arvode. Arvodet kan vara procentuellt eller fast. Da arvodet ar procentuellt innebar
det att entreprendren I6pande far betalt for alla resurser som anvands i projektet samt erhaller
ett procentuellt arvode pa slutkostnaden. Vid fast arvode kommer bada parter 6verens om ett
procentuellt paslag av entreprendrsarvode som gors pa entreprendrens totalt berdknade
sjalvkostnader. Detta procentuella paslag raknas sedan om till ett fast belopp som sedan inte
forandras oavsett om de faktiska sjalvkostnaderna blir hogre eller Iagre &n berdknat (Hansson,
m.fl., 2015; Eriksson & Hane, 2014).

3.5.4.4 Kostnadstak eller riktkostnad med incitament

Om man kombinerar fast pris med lopande rakning sa kan man fa en I6pande réakning mot ett
kostnadstak, med eller utan incitamentsavtal. Ersattningsformen innebdr att bestéllaren i
anbudsskedet begar ett pris i form av ett kostnadstak, darefter sker ersattningen med lépande
rakning. Skulle kostnadstaket 6verskridas far entreprendren sta for dessa kostnader. Ofta
brukar man dock istallet referera kostnadstaket till en riktkostnad da man kombinerar med ett
incitamentsavtal. Vid incitamentsavtal far byggherren respektive entreprentren dela pa ett
underskridande eller dverskridande av riktkostnad enligt forutbestdmda procentsatser. Har
skapas oftast ett incitament for entreprenoren att underskrida riktkostnaden (Hansson, m.fl.,
2015).

3.6 Tidigare studier

| detta avsnitt kommer tidigare studier om @mnet att namnas. | en rapport fran 2014 av
professor Per Erik Eriksson vid Luled tekniska universitet med advokat John Hane fran Foyen
advokatfirma genomforde dem, i uppdrag for Konkurrensverket, tillsammans en granskning
av entreprenadupphandlingar pa den svenska byggmarknaden. | rapporten beskrivs
konkurrenssituationen pa byggmarknaden i Sverige samt for- och nackdelar med olika
upphandlingsstrategier som offentliga och privata bestéllare kan anvéanda sig av (Eriksson &
Hane, 2014).

For att koppla deras rapport med denna studien valdes ett segment fran deras rapport som
Overensstdammer med denna studiens dmne. | deras rapport diskuterar dem hur offentliga samt
privata bestallare kan genom att vélja passande upphandlingsform gynna effektiviteten och
innovationen i deras byggprojekt. Beroende pa niva av komplexitet, tidsram, kundanpassning
och risker kravs det en storre grad av samverkan mellan parterna i byggprojekten. Rapporten
dem skrev ndmner 9 olika fall dar tidigare granskningar har gjorts mellan entreprendr- och
bestéllarrelationer (Eriksson & Hane, 2014).
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Forsta fallet ar en enkétstudie gjort av Larsson (1995) som undersokte 280 byggprojekt i
USA. De projekt som kategoriseras som formella partneringprojekt var 57stycken och var
signifikativt mer framgangsrika i aspekterna av kostnad, kundngjdhet och kvalitét.

I ett annat fall gjordes en studie mellan 204 partneringprojekt och 204 icke
partneringprojekt” ocksd i USA av Gransberg, m.fl., (1999). Studien fann att de 204
partneringprojekt resulterade battre #n “icke-partneringprojekt” i bade tids- och
kostnadsaspekterna. Skillnaderna var markbart tydliga vid projekt storre &n 5M $.

Fran en enkatstudie fann Chan, m.fl., (2003) att upplevelsen med partnering omfattade béttre
kommunikation och relation mellan parterna i projekten. Studien omfattade 78 bestallare,
konsulter och entreprenérer i Hong Kong.

I en snarlik enkatstudie innefattande 43 bestallare i England fann Fortune & Setiawan (2005)
att de upplevde att fordelarna med att arbeta med partnering var att prognoserna géllande
tidplan och kostnader var battre.

I Sverige gjorde Nystrom (2008) en studie omfattande 20 partneringprojekt och 20 liknande
“icke partneringprojekt”. Forfattaren fann da inga tydliga skillnader i resultat av tid och
kostnad mellan de olika projekttyperna.

En annan studie som ocksa gjordes i Sverige omfattande 106 bestéllare fann Eriksson &
Westerberg (2011) att projekt med en hogre grad av samverkan ocksad hade en bredare
utstrackning av néjdhet med resultatet i termer av tid, kvalitét och kostnad.

Shresta, m.fl., (2012) gjorde en mindre studie i USA av 22 stOrre vagbyggnadsprojekt.
Forfattarna fann att projekt som karaktariseras som partneringprojekt hade Kkortare
genomfdérandetid med mindre forseningar fran projektering till 6verlamnande &n vanliga
projekt.

I en studie av 12 partneringprojekt och 23 ”vanliga” projekt som sérskilt omfattade och
avancerade sjukhus och laboratorier fann Asmar, m.fl., (2013) att projekt med partnering
hade hogre kvalite, utfordes snabbare och hade mindre sldseri &n vanliga” projekt.

I en omfattande studie av totalt 444 byggprojekt varav 389 var bostadsprojekt och 55
kontorsprojekt fann forfattaren Josephson (2013) inga mérkvardiga skillnader i tid och
storning i byggprocessen mellan 70 projekt dér partnering tillampades och dvriga 185
projekt. Eventuellt tenderade bestdllarna att vara lite mindre n6jda med samverkan i de
aktuella partneringprojekten och bestéllarna upplevde ocksa att tidsplanen holls nagot samre.
Forfattaren papekade att resultatet var svartolkat eftersom partnering inte definierades
sarskilt noggrant.

I en rapport av Rhodin (2002) beskrivs en studie av Pocock, m.fl., (1997). Av 209 projekt
varav 63 var partneringprojekt verifierades att andel interaktion paverkar faktorer som
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kostnad, tid, &ndringar och designbrister. Partneringprojekt hade avsevart béattre resultat &n
de traditionella projekten.

Enligt forfattaren Broome (2002) kan besparingar mellan 2 till 10 procent uppnas genom att

arbeta i partnering i jamforelse med ett traditionellt fastprisprojekt. Att &ven handla upp och
arbeta i en strategisk partnering kan ge besparingar pa upp emot 30%.
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4 Empiri & Resultat

Kapitel 4 i denna studien ar dar all empiri samlats. Information fran dataundersckningen
samt intervjuerna sammanstalls och redovisas. | del 4.1 beskrivs fallféretaget Skanska. |
nasta del, 4.2, samlas all data och statistik som hjalper till att besvara studiens forsta
fragestallning. Vidare i del 4.3 redogors respondenternas svar fran intervjuerna i 9 olika
underrubriker.

4.1 Fallforetag

Skanska ar ett av vérldens ledande bygg- och projektutvecklingsféretag och grundades 1887
i Malmo nar aktiebolaget Skanska Cementgjuteriet bildades. Déarefter blev det snart ett
byggbolag och redan 1897 etablerades den forsta internationella verksamheten. De forsta
decennierna var cement en central del av projekten och den forsta cementbron i Sverige
byggdes av Skanska Cementgjuteriet. Foretaget var en stor del av utbyggnaden av Sveriges
infrastruktur under 1900-talet och byggde bland annat Arlanda flygplats, Tingstadstunneln
och Olandsbron. | mitten av 50-talet expanderade Skanska Cementgjuteriet ut pa den
internationella marknaden och startade upp verksamheter i Sydamerika, Afrika och Asien.
Under miljonprogrammet var Skanska ett av de ledande byggbolagen som producerade
mellan &r 1965-1974 ungefir 10 000 bostéder om aret. Ar 1984 bytte foretaget namn och
Skanska blev koncernens officiella namn. Den mest expansiva fasen i foretagets historia
skedde pa 90-talet da en rad av framgangsrika uppkop gjorde Skanska till ett globalt foretag.
Fokuset dndrades senare pa 2000-talet till I6nsamhet istallet for tillvaxt och ar 2019 lag
intakterna pa 176,8 miljarder kronor for koncernen varav 41 miljarder kronor for Skanska i
Sverige. Antal medarbetare ar 2019 var 34 800 i koncernen och 9 200 av dem i Sverige
(Skanska, 2017), (Skanska, 2020).

Skanska har som |6fte att driva samhallsutvecklingen framat for ett battre samhalle och har
som mal att bli klimatneutrala till ar 2045. De namner att det gar att halvera utslappen av
koldioxid med dagens befintliga affarsmodeller, arbetssatt och tekniker. Men att hitta nya
vagar och innovationer ar helt avgdérande for att bli klimatneutrala. Ett exempel pa
nytankande &r att digitalisera byggbranschen. Visionen ar att skapa en digital miljo som bade
kunder och medarbetare gynnas av. En annan innovation ar att anvanda eldrivna maskiner pa
byggarbetsplatsen for att minska koldioxidutslappen (Skanska, 2020).

4.2 Skanskas arbetssiatt med partnering

Modellen som Skanska jobbar med nar det kommer till partnering bendmns som Skanska
Partnering. Skanska Partnering innehaller ett gemensamt arbetsséatt till goda affarer med
langsiktiga relationer till kunder. Som tidigare namnt i avsnitt 3.1 beskrivs partnering och
inneborden med att parterna i projektet har en gemensam organisation, ekonomi och malbild.
Detta gor att all kompetens kommer till sin fulla ratt. | detta avsnitt kommer arbetsprocessen
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for Skanska Partnering sammanfattas. Figur 3 visar nedan arbetsprocessen for Skanska
Partnering.

Vira forsta :
: 100 dagar :

Projektering

Figur 3: Arbetsprocessen i Skanska Partnering (Skanska, 2017) *Tillstand att anvanda figur fran Skanska

4.2.1 Forstaelse

Det forsta segmentet i arbetsprocessen ar forstaelse. Det handlar om att Skanska valjer de
kunder som delar likgiltiga varderingar och som dem vill bygga langsiktiga relationer med.
Forstaelsedelen borjar med att identifiera kunder for en eventuell partnering. Dérefter soker
Skanska forstaelse for kundernas behov for att anvanda ratt kompetens for korrekt
kundanpassning. Sen gors en summering av kundforstaelsen av den identifierade kunden
innan processen kan ga vidare till anbudssegmentet (Skanska, 2018).

4.2.2 Anbud

Arbetet med anbudet i partnering borjar innan forfragningsunderlaget av kunden tar form och
detta mojliggor att tidskravande delar i anbudet kan fardigstéllas innan den slutliga forfragan
fran kunden har kommit ut. Vid upphandlingen av partneringprojekt far kompetens, resurser
och arbetssétt storre betydelse. | anbudsdelen samlas den samanstéllda kundforstaelsen fran
tidigare segment och nar forfragningsunderlaget fran kund kommer ut verifieras och granskas
det innan ett kundanpassat anbud skickas (Skanska, 2019).

4.2.3 Vara forsta 100 dagar

Under projektets forsta 100 dagar involveras kunden. Har satts grunderna for den
gemensamma organisationen, maluppbyggnaden och de gemensamma ekonomiska
forutsattningarna for projektet. Olika partneringaktiviteter framférs tillsammans i
projektorganisationen for att ge projektet ratt start och ambitioner. | denna del halls ocksa
projektets viktigaste, som ocksa ar det forsta, mote dar hela projektorganisationen samlas.
Intentionerna &r att parterna skall bekantas och tillsammans ldgga fundamenten for projektet
och dess kultur. Under de 100 forsta dagarna tecknas ocksa Partneringdeklarationen, som
innebar att de personer som har stérst paverkan pa projektet samlas och skriver under det som
deklarerar projektets gemensamma mal, vardegrunder och den énskade kulturen (Skanska,
2018).

4.2.4 Projektering

Under projekteringen skapas ratt produkt inom kundens investeringsramar. Detta gors
tillsammans med kunden samt med gemensamt utvalda aktorer. Tidigt i projektet gors
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insatser for att skapa tillhérighet mellan parterna och for att skapa god kdnnedom for
projektet. | projekteringen tas de basta losningarna fram for kunden i projektet (Skanska,
2018).

4.2.5 Produktion

Produktionen i ett partneringprojekt kénnetecknas av att alla modeller, arbetssétt och
processer tillampas till fullo samt som de stodjer samarbetet och definitionen for grunderna i
partnering. Arbeten gors i tidigt skede for att belysa grupprocessen, skapa tillhorighet och att
de medverkande i produktionen lar kdnna varandra och projektet. Skanska Partnering belyser
att alla sitter tillsammans i en gemensam etablering som en integrerad grupp for transparens
och god kommunikation (Skanska, 2019).

| detta skede kommer manga nya aktorer in I6pande och det ar av stor vikt att de blir
introducerade i projektet och dess vardegrunder for att forsta de uppsatta malen och den
instélining som forvantas i projektet. Vid projektavslut vid slutford produktion sammanstélls
erfarenheter fran deltagarna samt sa gors en utvérdering av slutresultatet. Har gors ocksa en
aterkoppling till Partneringdeklarationen och en summering av mervarden som uppkommit i
projektet (Skanska, 2019).

4.2.6 Overlimnande & Eftermarknad

Overlamnade av produkten &r inte endast ett projektavslut i ett partneringprojekt, det &r ocksa
en inledning till fortsatt vardeskapande till kunden. Definitionen av ett lyckat projekt ar
kundens upplevda mervarde som skapats med hjalp av partnering. I eftermarknaden fortsatter
utvecklandet av produkten for att bidra till kundens fastighetsforvaltning och relationen dér
emellan (Skanska, 2018).

4.3 Lonsamhet partnering

| forsta fragestéllning dar studien skall forsoka besvara ifall ett partneringprojekt ar mer
I6nsamt &n ett traditionellt fastprisprojekt gjordes en dataundersokning av tillhandhallna data
fran Skanska. | kommande avsnitt redogors tidigare projektanalyser samt sa framfors en
sammanstallning av en datainsamling dver externa avslutade projekt hos Skanska.

4.3.1 Tidigare projektanalyser

Med hjalp av tidigare utforda projektanalyser hos Skanska ges en introducerande inblick pa
hur partneringprojekt utvecklats och éver tid forhallit sig till fastprisprojekt. Foljande resultat
avser endast projekt utférda i Skanskas verksamhetsgren Hus Syd. Alla belopp av anbud som
presenteras ar beddmda i tidiga stadier och kan darmed skilja mot slutligt
entreprenadsbelopp. |1 och med att det just & anbudssummor sa maste det inte betyda att
projekten ar avslutade for den delen heller. Analysen &r uppdelad pa partnering
(samarbetsform) och fast pris (ersattningsform). Analysen avser endast externt vunna projekt,
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externa projekt som man alltsa fatt utfora. ”Partnering” kan dessutom innehalla inslag av ett
fatal andra samarbetsformer, till exempel projekt som anmiilts som “lpande rikning”.

Data som analyseras avser 55 externt vunna projekt under perioden 2015-2019. Volymen pa
dessa projekt uppnar en kontraktssumma av sammanlagt 12,6 miljarder kronor.

Volymandelen partnering for externt vunna projekt utgor cirka 85% (10,7 miljarder kronor).
Volymandelen fast pris for externt vunna projekt utgor cirka 15% (1,9 miljarder kronor).
Antalet fastprisprojekt ar 27 respektive 28 for partnering. Partnering utgor alltsa avsevart
storst andel i volymen kontraktssumma jamfort med fast pris, aven fast antalet vunna projekt
ar valdigt jamnt fordelade mellan partnering och fast pris. Att partnering utgor storst
volymandel behdver inte i forsta fall betyda att dessa typ av projekt & mer I6nsamma, men
vid antagande att anbudsmarginaler haller sig valdigt lika for bada varianter av projekt sa kan
vi rakna med en allmént storre lénsamhet i volymen pengar. Att anbudsmarginaler haller sig
valdigt lika for bada typer pavisas i avsnitt 4.3.2.

Mkr6000

Totalt= 12566 Mkr

Fast pris= 1880Mkr

Partnering=10686Mkr
5000
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1000

0 I I I I [] = .

2015 2016 2017 2018 2019
B totalt M fast pris partnering

Figur 4 - Volym externt vunna projekt 2015-2019, Skanska Hus Syd
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Hur kontraktssummor, ar 2015-2019, av externt vunna projekt ar uppdelade i olika intervaller
for fastpris respektive partnering kan ses i figur 5. Tydligt resultat ar att fast pris inte
forekommer i projekt som 6verstiger 500 miljoner kronor i kontraktssumma, dock foredras
fast pris bland de allra minsta kontraktssummor. Partnering &r dominerande i medelstora och
valdigt stora projekt. Exempelvis ligger sjukhusprojektet i Malmo till stor del bakom den
relativt hoga sammanlagda kontraktssumman for partnering ar 2015 (3,0 miljarder kronor)
och ar 2019 (3,2 miljarder kronor), vilket kan observeras mer specifikt i figur 4.

Mkr 14000 Totalt= 12566Mkr
Fast pris= 1880Mkr

Partnering=10686Mkr
12000
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Figur 5 - Uppdelning av kontraktssummor 2015-2019, Skanska Hus Syd
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En battre dverblick pa utvecklingen av partnering kan ses i figur 6. Detta galler verklig
nettoomsattning per helar for partneringprojekt under 2014-2019 i Hus Syd.
Partneringprojekt har arligen en stadigt 6kande omséttning.

Nettoomséttning Partnering .
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Figur 6 - Nettoomsattning och bruttomarginal for partneringprojekt 2014—2019, Skanska Hus Syd

Den verkliga nettoomsattningen for partneringprojekt ar 2019 ligger pa 852 miljoner kronor.
Detta avser alltsa hela projektvolymer av partneringprojekt som avslutas 2019, forbisett att
dessa projektvolymer omsatts tidigare ar.

4.3.2 Datainsamling

| foljande del gors en jamférelse av partnering- och fastprisprojekt med avseende pa
genomsnittliga varden av skillnaden mellan anbuds- och bruttomarginal samt omsattningen
per avslutade externa projekt inom Skanska Hus Syd. De avslutade projekten haller sig
mellan vinstavrakningsaren 2016-2019. Totalt antal projekt som jamfordes var 44 varav
antalet fastprisprojekt ar 27 och antalet partneringprojekt ar 17. | studien kommer de olika
undersokta projekten att sorteras till olika omraden; Alla projekt, Bostader, Skolor samt
Ovriga projekt.

Observera att foljande uppgifter i kommande tabeller & genomsnittliga véarden och inte
projektspecifika. Utdver att Skanska ber om att sekretessbeldgga projektspecifika uppgifter
och genomsnittliga vardet av anbuds- och bruttomarginaler sa inriktar sig inte denna studien
till att undersoka specifika projekt heller. Dessutom namns inte bestéllare till projekten. Se
bilaga 2.
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I en jamforelse mellan de olika projekttypernas genomsnittliga anbudsmarginaler var det
ingen skillnad mellan partneringprojekt och fastprisprojekt for omradet ”Alla projekt”, se
tabell 3. Saledes hade bada en genomsnittlig anbudsmarginal pa samma procentsats. |
tabellen redovisas aven den genomsnittliga omsattningen for fastpris samt partnering.
Omsdttningen for partneringprojekt &r ca 46 miljoner kronor hdgre an omsattningen for
fastprisprojekt.

For fastpris ar skillnaden mellan bruttomarginalen och anbudsmarginalen -2,1%, vilket
betyder att bruttomarginalen efter projektslut var lagre &n den forvéantade vid anbudet. For
partneringprojekt var det ingen skillnad, bruttomarginalen var densamma som
anbudsmarginalen.

Tabell 3: Marginaler och omséttning for Alla projekt.

Alla projekt Fast pris Partnering
Anbudsmarginal (%) - -
Omsdttning (tkr) 78 712 124 374
Bruttomarginal — Anbudsmarginal (%) -2,1 0,0

I en mer specifik undersokning av samma siffror dér projekttypen endast var bostéader, se
tabell 4, s var genomsnittliga anbudsmarginalen for partnering- och fastprisprojekt aven i
detta fall pd samma procentsats. Den genomsnittliga omsattningen mellan de olika
projekttyperna skiljer sig med ca 4,5 miljoner kronor dar partneringprojekt var subtilt stérre
i omséttning an fastprisprojekt.

For fastprisprojekt skiljde det sig mellan bruttomarginalen och anbudsmarginalen med -4,1%
efter avslutat projekt, medan for partneringprojekt var skillnaden endast -0,4% efter
projektavslut.

Tabell 4: Marginaler och omséttning for Bostader.

Bostdder Fast pris Partnering
Anbudsmarginal (%) - -
Omsdttning (tkr) 79 838 84 301
Bruttomarginal — Anbudsmarginal (%) -4,1 -0,4
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| fallet av skolor sa har partnering en genomsnittlig anbudsmarginal som &r 0,2% mindre &n
for fastprisprojekt. For att fortydliga tabell 5 &r skillnaden ndar man tar fram en
anbudsmarginal 0,2% mellan de olika projekttyperna dar anbudsmarginalen for partnering ar
-0,2% lagre an vid fastprisprojekt. Den genomsnittliga omséattningen ar for partneringprojekt
cirka 26,3 miljoner kronor hogre &n for fastprisprojekt.

Skillnaden i tabell 5 mellan den genomsnittliga bruttomarginalen och anbudsmarginalen for
fastpris skiljer sig med -3% vilket innebér att marginalen vid projektslut var lagre an vad som
forvantades i borjan. For partneringprojekt var denna skillnaden pa -0,1%, dar marginalen
vid projektslutet ocksa var lagre an forvantat.

Tabell 5: Marginaler och omsattning for Skolor.

Skolor Fast pris Partnering
Anbudsmarginal (%) - -0,2
Omsdttning (tkr) 81923 108 202
Bruttomarginal — Anbudsmarginal (%) -3,0 -0,1

Med avseende pa Gvriga projekt som alderdomshem, lager, kontorshus och affarshus sa har
fastprisprojekt istéllet en genomsnittlig anbudsmarginal som d&r 0,1% lagre an for
partneringprojekt, se tabell 6. FOor den genomsnittliga omséattningen ar partneringprojekt ca
109 miljoner kronor hégre an vad omséattningen ar for fastprisprojekt.

| tredje raden for skillnaden mellan bruttomarginal och anbudsmarginal var skillnaden for
fastprisprojekt 2,7% hdgre &n vad som férvantades innan projektavslut. For partneringprojekt
var skillnaden endast 0,5% hogre vid avslutat projekt.

Tabell 6: Marginaler och omsattning for Ovriga projekt.

Ovriga projekt Fast pris Partnering
Anbudsmarginal (%) -0,1 -
Omsdttning (tkr) 73 409 182 308
Bruttomarginal — Anbudsmarginal (%) +2,7 +0,5
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4.4 Sammanstallning av intervjuer

For studiens andra fragestallning erhalles information fran individer i byggbranschen. | denna
del av studien redovisas en sammanfattning av respondenternas svar. Bade
Overensstammande svar samt avvikande svar jamfors och sammanstalls. Intervjuerna
baserades pa olika partneringprojekt som respondenterna hade tillsammans med Skanska.
Alla respondenter i denna studie har dock arbetat i bade partneringprojekt samt traditionella
fastprisprojekt.

4.4.1 Allmant om partnering

| intervjun fick respondenterna fragan om deras allmanna tankar om samverkansformen
partnering. En évergripande allman uppfattning fran respondenterna var att forsta vikten av
de fundamentala delarna i partnering. Respondent 3 ansag att ifall partnering skall tillampas
och lyckas sa maste man forsta vad det &r hela véagen, att det inte gar att plocka en del och
sedan kalla det partnering, att det galler att forsta nyttorna och vinsterna i samverkansformen
partnering. Man maste forsta varfor det ar viktigt att vara 6ppen och vara arlig och generos
med sina idéer. Respondent 1 sa i intervjun:

“Det galler att tidigt satta upp malbilden tillsammans, det man vill med projektet och
hur man ska jobba ihop i partnering. Det gdr inte bara att siiga “nu kor vi”, for da kommer
aldrig samverkan till att fungera utan man maste ha lagt upp tydliga strategier for hur
motesstrukturen ska se ut, hur samverkan blir bast, hur gor vi ekonomiuppféljningar och vem
som har mandat till att ta beslut”.

Finns inte forstaelsen med innebdrden av partnering och man borjar téinka pa “mitt” och “ditt”
istdllet for ”vart” har man gjort fel. Enligt respondent 6 &r partnering ett bra arbetssatt dar
tilliten &r jatteviktig och gar en part in med fel installning kommer projektet inte alls ga bra.
Man ska jobba tillsammans och vara 6ppen for varandra.

En annan genomgaende tanke fran respondenterna var hur viktigt det a&r med ratt organisation
i projektet. Att vara tydliga i att &ven om man &r tillsammans sa finns det ett granstagande
ansvar i projektet. Trots om samarbetet ar bra skall professionaliteten besta, med tydliga
regelverk, tydliga mallar och en tydlig struktur dar alla beslut dokumenteras. Skots detta
korrekt med ratt personer i ratt omraden som arbetar med ratt saker genereras ett engagemang
som gynnar hela projektet oavsett position. Alla parter skall ocksa tjana rimligt med pengar,
blir det for lagt skapas ingen motivation. Balansen i ekonomin skall vara bra och gynnsam
for alla.

Overlag &r installningen till partnering positiv och de olika projekten som respondenterna har
varit delaktiga i har oftast varit framgangsrika. Trots detta tror respondenterna att alla typer
av upphandlingsformer behdvs beroende pa komplexiteten av projekt, tidsperspektivet samt
konjunkturlaget.
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4.4.2 Varfor valjer bestallaren att arbeta med partnering

Enligt respondent 1, 3 och 6 sa handlar det manga ganger om att man har en tajtare tidplan.
Exempelvis sa hade respondent 3 i uppdrag att bygga tre skolor pa atta ar. Forsta skolan
skulle dessutom vara klar inom 2,5 ar samtidigt som man inte hade bestamt vart den skulle
sta. Detaljplanen var inte fardig och man hade inte rett ut for sig sjélva vilken skolan man
skulle vélja. For att inte hasta genom processen och istallet sluta upp med tre ogenomténkta
skolor sa valde man darfor partnering. Motivering till det ar att man vid upphandling inte
exakt behdver veta vad som skall byggas, man kan upphandla direkt samtidigt som man kan
reda ut vad man ska bygga. Nar partneringentreprentren sedan &r upphandlad kan man
tillsammans fortsatta darifran man befinner sig, sa ingen tid forloras. Respondent 6 uttryckte
det mer specifikt att man inte behdvde lagga ner tid pa att ta fram rambeskrivningar, handla
upp entreprendér som sedan skulle handla upp sina egna konsulter och/eller
underentreprendrer for att projektera vidare.

Respondent 1 och 6 framhaver att man far jobba mer tillsammans med sin entreprenér med
en battre dialog. Respondent 1 forklarar att man med hjalp av detta mer far den produkt som
man tankt sig. Tillsammans med entreprentren kan man styra upphandlingar och materialval
for att sékerstélla kvalité och slutprodukt.

Respondent 1 och 6 ser dven stora fordelar ur en ekonomisk synpunkt. Respondent 1
framhéver att man kan goéra andra ekonomiska incitament i projekten, skapa morotter for att
entreprendren ska gora projektet véldigt bra. Respondent 6 tar upp att man i ett
partneringprojekt har mojligheten att fa en tidigare kostnadsbild och dessutom en storre
formaga att kunna styra kostnaderna. | en korrekt utférd partnering sa kan man succesivt
styra mot ett kostnadsmal och gdra val sa att projektet hamnar rétt fran borjan.

4.4.3 Uppskattningen med partnering

| respektive projekt for respondenterna fanns det delar som bade var positiva och negativa
nar det kommer till att arbeta i partnering. | intervjun fragades vad respondenten uppskattade
mest samt minst i samarbetet och i slutprodukten. Det framgick tydligt att samtliga var valdigt
ndjda over samarbetet och framforallt slutprodukten. Faktorer som fértroendet, engagemang,
dialog och samspelet i projekten utgjorde stora delar till uppskattningen med att arbeta med
partnering. Respondent 5 tycker att ett partneringprojekt flyter pa béattre &n ett traditionellt
fastprisprojekt, dar man istallet hela tiden maste braka och kompromissa i olika saker. Istéllet
sitter parterna tillsammans och tar de beslut som gynnar projektet. Man fokuserar inte pa de
dyra eller billiga alternativen utan de bésta alternativen for projektet. Att hdg kvalité och
standard genomsyrar slutprodukten efter ett partneringprojekt haller respondent 2 med om
och menar att bada parterna tillsammans valde lite dyrare kvalitativa material som skapar en
slutprodukt som kommer att halla langre. Respondent 6 berattar att kostnadsramen holl sig
inom den avtalade sluttiden och berattar att forvaltningen av slutprodukten uppskattar
kvalitén och noggrannheten i utférandet. Att kvalitén var otroligt bra papekar ocksa
respondent 3, trots att produktionen gick valdigt snabbt for deras projekt.
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Om det var nagot som skulle kunna vara negativt med partnering sa ar att det kan vara mer
tidskrdvande i vissa moment. Enligt respondent 4 tillkommer extra kostnader, bland annat
kostnader for en partneringledare som samlar ihop organisationen till att sitta och lara kdnna
varandra samt haller i workshops. Allt detta kostar och tar tid. Samma respondent forklarar
ocksa att alla manniskor inte ar lampade for partnering, att de individerna inte uppskattar att
inkludera andra manniskor i beslutsfasen. Trots lovordning om partnering fran respondent 3
menar respondenten, som offentlig bestéllare, att det & manga roller som tycker och tanker
till om och i projektet. Om det ar en organisation som inte ar sa beslutsfattande kan
personerna i gruppen “tippa pa ta” for att hélla en sa god ton med varandra som mojligt menar
respondent 5. Besluten glider mer runt och beslutsvagarna behéver ga igenom flera olika
personer innan beslut kan tas. FOr att motverka detta krdvs darfor en beslutsfattande

organisation berattar samma respondent.

4.4.4 Transparensen i partneringekonomi

Majoriteten av alla respondenter upplever och bekraftar att partnering har en hg transparens
inom ekonomin. Det kan galla regelbundna ekonomigenomgangar, méjligheten att fa se alla
olika inkdp och kostnader for alla fordndringar som utfors. For respondent 2 och 6 fanns dar
dock enstaka invéndningar. Respondenterna har upplevt att det vid vissa tillfallen inte alltid
funnits tydliga slutkostnadsprognoser, trots detta kdnde man sig trygg till att det inte skulle
bli dyrare an vad det behdver bli, mycket pa grund av drivet till gemensam framgang.
Respondent 6 tycker i allmanhet att transparensen funkar bra men att det vid starkare
efterfragan av transparens kan vara lite svart att komma in i stora bolagens ekonomisystem.
| slutandan far man se alla fakturor och underlag men att sjalva fa folja ekonomin under
projektets gang kanske inte ar lika latt.

Vart att paminna ar att det vid vissa sammanhang kan vara svart att halla en viss transparens.
S& som materialrabatter som entreprendren kan fa ifran sina leverantorer. Det kan finnas
sekretessavtal mellan entreprendrer och materialleverantérer. Respondent 4 och 6 menar att
det finns goda anledningar till att inte ha full transparens i alla sammanhang.

4.4.5 Slutkostnadsprognos & budget

Alla respondenter i denna studie har arbetat i bade partneringprojekt samt traditionella
fastprisprojekt. I intervjun stélldes fragan om de upplever ifall ett partneringprojekt haller
budget béattre och hur deras projekt som dem hade med Skanska holl sig inom
kostnadsramarna som var satta. For respondent 1, 2 och 6 stdmde inte forsta
slutkostnadsprognosen dverens med budgeten. For forstnamnda respondent berodde detta pa
att det specifika projektet forandrades efter samrad med hyresgasterna som forandrade
forutsattningarna i den forsta kostnadskalkylen. Darefter landade projektet under den nya
6verenskommande budgeten. | respondents 2 fall var den forsta slutkostnadsprognosen
ungefar 10% hogre an den satta budgeten. Anledningen till 6kningen beréttar respondent 2
var tillagg som gjordes i projektet samt felkalkyleringar i projekteringen. Dérefter med den
nya hogre riktkostnaden holl sig kostnadskalkylerna. | projektet respondent 6 var inblandad
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i uppstod forslag av forbattringar fran entreprendren som sedan hojde riktkostnaden, den nya
riktkostnaden holl man dock déarefter med viss marginal.

Generellt sett haller sig budgeten battre i partneringprojekt. Enligt respondent 4 &r budgeten
mer traffsaker. Anledningen till det &r att parterna i projektet tar fram priser tillsammans samt
att processen for framtagningen &r mer noggrann da entreprendren kan vara med och bidra
till mer verifierade I6sningar. Respondent 5 berattar att man i ett tidigt skede dar budgeten
definieras kan utifran den gora forandringar i produkten eller i produktionsvalen som far
slutkostnadsprognosen att dverensstdmma approximativt med budgeten.

Projektet respondent 6 var projektledare for landade som sagt ocksa under slutgiltig budget.
Dock utbringade respondenten en liten oansenlig skepticism. | partnering ar
ersattningsmodellen oftast I6pande rakning med riktkostnad och incitamentsférdelning. Ifall
ribban ar lite hogre for vissa poster for mer marginal och man hamnar lagre an ribban sa
tjanar entreprendren en extra peng pa det. Alltsd kanske det finnas ett intresse for
entreprendren att gora ett visst 6verslag pa riktkostnaden for att fa ta del av incitamentet.

4.4.6 Vilket ekonomiskt mervarde skapas for kundens investering

Ett ekonomiskt mervarde som skapats fran kundens investering kan ha manga olika former.
Kort forklarat sa star ett ekonomiskt mervarde for alla de fall och forutséttningar som gjort
att kunden pa nagot vis kunnat spara pengar eller fatt mer for pengarna &n vad de planerat
fran borjan.

Nagot som framhavs upprepande ganger ar att man far ratt produkt till ratt pris nar man jobbar
med partnering. Tillsammans med entreprendren valjer man fram bé&ttre material och
erfarenheter for att darefter fa en béattre produkt. Kundens investering i ett partneringprojekt
ger dem ratt produkt pa ett helt annat satt jamfort med traditionella fastprisprojekt.
Respondent 2, 4 och 5 upplyser detta upprepande ganger.

Respondent 3 fick vara med i en strategisk partnering, vilket innebér att man har en
upphandling for entreprenaden i flera liknande projekt. Nu gallde det tre skolor som skulle
byggas over perioden av atta ar. Med hjalp av en strategisk partnering lyckades man komma
under budget pa samtliga projekt och dessutom fardigstélla skolorna pa 3,5 ar. Respondent 3
anser att detta berodde valdigt mycket pa aterupprepningseffekten. Man hade i princip samma
projekteringsgrupp och yrkesarbetare under samtliga projekt. Man blev mer och mer bekanta
och larde sig varandras satt att jobba. I och med att alla projekten var valdigt lika sa kunde
man aterupprepa manga losningar och val och darmed spara bade tid och pengar beréattar
respondent 3.

Respondent 1 ser ett stort mervarde i investeringen da det uppkom en hel del &ndringar under
projektet. Jamfort med ett traditionellt fastprisprojekt sa tror man att man fatt de andringarna
till en betydligt battre kostnad. Utdver det var man valdigt ndjd med kvalitén och
slutprodukten.
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Respondent 4 ser for bestéllaren en stor fordel med partnering nar det kommer till riskpaslag.
| ett traditionellt fastprisprojekt sa forbereder entreprendren sig for alla mojliga risker som
kan uppsta under entreprenaden, detta kan innebara stora riskpaslag i anbudet. Skulle det
sluta upp med att en valdig liten del av riskerna uppstar sa kan det bli en stor vinst for
entreprendren. | partnering sa galler det istéllet att bestallaren endast betalar for riskerna som
faller ut, vilket innebar att entreprendren da lamnar ett pris utan dessa paslag men med
reservation for risker i anbudet. Detta &r en av de storsta ekonomiska vinsterna for bestéllaren
enligt respondent 4.

Respondent 4 tilldgger att bestéllaren i ett partneringprojekt mer 6ppet kan resonera med
entreprendren om vad olika I6sningar kan kosta och ifall de &r varda pengarna. Man jobbar
aktivt med att effektivisera och gora det battre och billigare. Exempelvis kan det vara att
reducera priset via inkdpen, reducera sldserier och minska omarbeten i projekten.

Da man har en storre formaga att styra kostnader i ett partneringprojekt sa kan man darfor
lagga till saker under projektet forutsatt att man lyckats halla sig bra under budget.
Respondent 4 beréattar att man i vissa fall arbetar med en dnskelista med saker som man vill
ha ifall mgjligheten ges. Om man i efterhand marker att man kan fa ner priser sa kan man
lagga till saker fran sin dnskelista i projektet. Sa istéllet for att projektet blir billigare sa far
bestallaren mer innehall an vad dem tankt sig, detta ar ett tydligt satt pa hur man kan héja
kvalitén.

Respondent 3 kommer med flera konkreta exempel nér det kom till att bygga deras tre skolor.
Ett exempel &r en stor akustikvagg som innebar en sammanlagd extra kostnad pa ungefar
400 000k, trots detta fortydligar man att det inte &r nagon dalig investering da det bade ar
mer estetiskt tilltalande och béttre rent akustiskt jamfort med andra alternativ. Detta tillvalet
var nagot som man reflekterade mycket éver, det ar inte sa att man gor tillagg som é&r
”onodiga” bara for att det & pengar Over. Det lades dven till en bra del i utomhusmiljon
tilldgger respondent 3.

Andra ganger kan dessa tillval och dndringar dessutom gor forbattringar ur en miljésynpunkt.
Exempelvis s& har man vid respondent 3:s fall kunnat gora en konstgrasmatta mer miljovanlig
genom att byta gummigranulat mot korkgranulat, vilket foljde bestéllarens miljopolicy mer.
Yiterligare ett exempel kommer fran byggandet av ett vard- och omsorgsboende. Respondent
6 berattar att man da hojde sig fran en Miljobyggnad-certifiering till en “Morkgron”-
certifiering enligt Skanskas grona karta, vilket &r entreprendrens fortjanst 1 ett
partneringprojekt. Det skulle for bestéllaren bli ett mervérde att kunna profilera sig med
att mer satsa pa miljon i sitt nya projekt, vilket darefter lett till en del uppmarksamhet. Aven
fast entreprendrens initiativtagande fran borjan inte nodvandigtvis berodde pa att man hade
pengar over eller for att det var en billigare I6sning sa forsvarades investeringen av den
resulterande sénkta driftkostnaden. Respondenten tillagger att man trots det kom en del under
den fornyade riktkostnaden och aterigen satsade pa ytterligare forbattringar.
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| forra exemplet kan man se hur entreprendren fordelaktigt kan foresla forbattringar i ett
partneringprojekt. Respondent 6 forklara att man inte hade fatt den férdelen om Skanska inte
blev upphandlat, det ar nadgonting som Skanska delvis salde in och som har fallit ut valdigt
val. Utover detta exempel sa kan alltsa entreprendren i ett partneringprojekt féresla en annan
I6sning om de upptécker en for dyr 16sning eller ett for dyrt byggsatt. Jamfort med ett
traditionellt 1agstaprisprojekt har man ett helt annat incitament att hitta 16sningar som funkar
bade for entreprendren och bestéallaren, uttrycker respondent 3.

Respondent 2 uttrycker att man aldrig riktigt kdper en partneringentreprenad billigt, man
koper det antingen till ratt pris eller lite dyrare. Men poangen ar att det kan vara vért att lagga
pa nagra procent pa projektering och entreprenad for att sedan kunna kapa av 5 % pa den
framtida forvaltningskostnaden, som oftast dessutom &r den avsevért storsta kostnaden i
byggprocessen. Genom att alla parter & med i borjan véljer man béttre produkter med en
béttre utredning. Respondent 5 poangterar ocksa att det for kunden kanske inte alltid blir den
absolut billigaste produkten med partnering kontra traditionella lagstaprisprojekt. Dock
kvarstar problemet att man i lagstaprisprojekt inte sakert far den exakta produkten som man
vill ha. I partneringprojekt har kunden en mycket storre mojlighet att styra projektet till den
slutprodukt som de 6nskar, till exempel att kunden vill ta bort en viss typ av fonsterbrador
till forman av andra golvsocklar. I ett mer traditionellt projekt innebar det valdigt mycket
kostnadspaldgg fran entreprendren dar denne dven maste byta arbetssitt, produktionsmetod
och material.

4.4.7 Ovriga ekonomiska fordelar med partneringprojekt

Ovriga ekonomiska fordelar med att arbeta i ett partneringprojekt har respondenterna olika
asikter om. Respondent 1 berattar att det i ett partneringprojekt kravs mer arbete med
ekonomiska uppfoljningar och som bestéllare & man mer delaktig i styrningen av ekonomi
tillsammans med entreprendren. Respondent 4 och 5 &r eniga om att den storsta ekonomiska
fordelen &r sakerheten och tryggheten med budgeten och vad det kommer att kosta. Bada
menar att den ekonomiska risken forsvinner och att bestéllaren endast betalar for de risker
som faller ut. Blir det billigare har bestéllaren dessutom mojligheten att lagga till saker i
projektet.

Andra ekonomiska fordelar med partnering ar ocksa att man skapar mer innovativa losningar
och en battre arbetsmiljo som far ner sjukskrivningstalen, menar respondent 4. Allting
handlar inte om pengar for att fordelar ska skapas rent ekonomiskt instdmmer respondent 3
ocksa med och séger att sékerhet, trivsel och att fler personer har mojlighet att paverka ar
faktorer som gor att manniskorna i projekten mar battre pa jobbet. Genom att alla har
befogenhet att tycka till sa kan andra tekniska I6sningar komma fram. Man har intresse i att
lyssna pa allas tankar vilket i vissa fall leder till billigare alternativ men i de flesta fall inger
det huvudsakligen storre delaktighet och motivation. Respondent 6 beréttar i intervjun att det
handlar om att skapa en sa produktionseffektiv produkt som mojligt for att fa den kvalité som
bestéllaren onskar till ett sa lukrativt pris som majligt.
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4.4.8 Subjektiva tankar i skillnader mellan partnering och lagstaprisprojekt

Respondent 1 forklarar att bestéllaren vid ett fastprisprojekt handlar upp ett fast pris pa en
ramhandling, darefter kan entreprendren lésa ramhandlingen pa deras vis sa lange de
uppfyller funktionskraven som stélls. Dar har entreprendren férdelen och mdjligheten att
fullstandigt anvénda sin kunskap och kreativitet, vilket dock aven géller for partnering till
storsta del. Risken finns att bestallaren och entreprendren har olika uppfattningar och
slutbilder av den fardigstallda produkten som vidare kan leda till avvikelse i kvalité, utseende
och tekniska val. Detta ar en baksida av de traditionella projekten, fast du ar véldigt saker pa
att du har en fast kostnad.

Respondent 1 fortsatter forklara att bada parterna i ett partneringprojekt istallet &r
synkroniserade till att ha samma vision av slutprodukten redan i ett tidigt skede och att detta
lagger grunden for en mer kvalitativ produkt. Det ar dock bara mojligt om man ar valdigt
delaktig som bestallare. Nar man ar synkade ar det latt att styra olika val av tekniska system,
ytskikt, byggmaterial och byggproduktionsvarianter. Det kan innebéra en dyrare prislapp &n
vid fastprisprojekt, men férmodligen dven en battre produkt.

Nar det kommer till att halla tidplanen sa uttrycker respondent 1 att det finns skillnader med
fordelen for partnering. Speciellt nar man valt att lagga till och dndra pa saker i ett projekt da
det vid partnering finns en storre formaga till att halla tidplanen &ven fast dessa saker uppstar.
Respondent 2 foresprakar ocksd partnering ur annu en tidssynpunkt. Inom ett
partneringprojekt vagar man gora saker parallellt dven fast tiden ar knapp. Man vagar mer
for att tidigare fa ned spaden i marken. Respondent 6 fortsatter pa samma spar med att
forklara att man tenderar att spara projekttid totalt sett. Annars brukar man tappa tid pa att ta
fram en handling, ga ut med ett forfragningsunderlag och starta upp en projektering. Istéllet
har man majligheten att kora det fran start till mal med samma grupp.

Respondent 3 berattar att entreprendren lattare kan foresla andringar i partneringprojekt. Om
entreprendren i ett partneringprojekt ser nagonting som till exempel en for dyr 16sning eller
for dyrt produktionsitt sa kan den forsla att tinka om. Man har ett helt annat incitament att
hitta I6sningar som funkar for bade entreprendren och bestéllaren. Har menar man att
entreprendren i ett fastprisprojekt inte har moéjlighet till att vara lika kreativ. Till exempel kan
entreprendren inte komma och séga att ett parti bade ar for dyrt och krangligt att satta
upp samtidigt som det just & det som entreprendren har fatt betalt for att utforai ett
fastprisprojekt. Det ar dessutom ett sékert projekt for en entreprendr att jobba i partnering da
de far betalt for vad de gér med ett tillnérande paslag.

Respondent 3 fortséatter berdtta att den storre delaktigheten och engagemanget som ett
partneringprojekt genererar resulterar med en valdigt hog slutfinish, samtidigt som det ofta
utfors pa kortare tid. | respondentens tidigare projekt har man siktat pa att ha noll fel under
besiktningsdagen. Det tillaggs anda att det finns jattebra kvalité pa fastprisprojekt med.
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Engagemanget betonar respondent 3 &r en nyckelfaktor och en stor skillnad i de olika
projekttyperna. | partnering ar engagemanget storre nar alla sitter i samma bat medan det i
fastpris inte ar lika stort. | sistnamnda projekttyp blir man mer motparter och entreprendren
letar efter luckor i forfragningsunderlaget som dem kan ta mer betalt for. | partnering ar
incitamentet att hitta I6sningar som funkar for bade bestéllare och entreprenorer. Respondent
2 papekar att det blir ett battre arbetsklimat med partnering eftersom alla vet att dem kommer
fa betalt. Vid fastpris kan det vara lite hardare toner. Det kan bli mycket diskussioner och
argumentationer under projektets resa och gar nagot snett kan det resultera i ett
”skyttegravskrig” mellan bestallaren och entreprenéren menar respondent 1.

| intervjun séger respondent 6 att de bada projekttyperna har sina fordelar och menar att det
man vill fa ut av partnering ar en kostnadsstyrning for att kunna ha mojligheten till att gora
bra val under resan, att man skall fa det lilla extra for den pengen man lagger ner och att man
garna vill ha med nagon kunnig fran produktionen som kan det produktionstekniska.
Respondenten papekar ocksa att det & manga bestéallare som foredrar ett traditionellt
fastprisprojekt med totalentreprenad. Att de ritar fram en produkt som man far ett fast pris pa
och som de sedan tar beslut pa. Déarefter behover bestéllaren inte bry sig om detaljerna.
Bestallaren maste istallet vara mycket mer aktiv i projekten for att fa ut nyttan med partnering
och det kravs mer resurser for att kunna fa ut mervardet av partnering.

Respondent 6 beréttar att man i partnering har en mojlighet att styra om det exempelvis ar
viktigt for bestallaren att ha ett visst fabrikat, att man har mojlighet att paverka det kopet som
entreprendren gor. Manga kommuner idag gar under lagen om offentlig upphandling och dar
har kommunen inte mojlighet att styra. Kommunen kan skriva att dem vill ha ett visst
varumarke men att de méste skriva “eller likvirdigt”. Det kan innebéra att de far en helt annan
produkt, vilket kan stélla till det da manga har serviceavtal etcetera med en leverantor. Sa det
ar en bonus med partnering att kunna styra som bestéllare séger respondent 6.

4.4.9 Nar lampar sig partnering

Partneringprojekt och traditionella fastprisprojekt lampas sig till olika typer av projekt. Alla
respondenter ar tydliga med att papeka att partnering ar fordelaktigt om ett projekt ar av storre
volym och av storre komplexitet. Respondent 1 beréttar att storre projekt &r mer lampliga for
partnering och att dar finns mojlighet att tillsatta resurser som behdvs for drivandet av
projektet. Komplexa projekt menar respondent 3 ar nar projektet har manga tekniska
svarigheter i framstédllningen av produkten. Andra faktorer dar det ar gynnsamt med
partnering ar vid en stram tidplanen, da vill man komma igang tidigare med produktionen
adderar respondent 6. Respondent 5 och 6 menar ocksa att ifall kundorganisationen inte ar
vana bestéllare sa kan det vara av stor vikt att fa in ratt kompetens fran en erfarenhetsfylld
entreprendr i tidigt skede for att utveckla projektet pa basta mojliga satt. Ett exempel &r en
ombyggnad av en 1800-tals-byggnad som respondent 6 ar involverad i. Dér kan det vara
jattesvart att arbeta som konsult utan att veta forutsattningar och behdva géra en massa
prover. Darfor sags det fordelaktigt med partnering, aven fast projektet inte & pa mer an 50
miljoner kronor.
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Storleken av projekten &r en av faktorerna som man kollar pa i valet av projekttyp. Alla
respondenter fick fragan om kontraktssumman hade betydelse. Respondent 1, 4 och 5 hoftade
att det vid 50 miljoner kronor kan vara gransen till nar ett sa kallat stort projekt definieras.
Medan respondent 2 tyckte att gransen gick vid 100 miljoner kronor. Vid mindre projekt, till
exempel mellan 20-40 miljoner kronor, anser de flesta respondenterna att partnering inte blir
lukrativt. Och da blir det omotiverat dyrt att ldgga pengar pa partneringdeklarationer,
workshops och andra aktiviteter som utgors i en partnering menar respondent 2. Vid mindre
projekt kan bestallaren fa svart att fa in anbud och respondent 5 beréattar att om manga sma
projekt bakas ihop till en storre volym sa skapas en strategisk partnering och att det da blir
lattare att fa in anbud fran entreprendrer. Respondent 3 menar ocksa att upprepningen och
kontinuiteten av projekt da ocksa &r viktig. Att denna process lénar sig battre &n om man ser
svart och vitt pa storleken av projekten.

Nagra respondenter pdpekade ocksd nar det inte skulle lampa sig att kora partnering.
Respondent 2 och 5 forklarar att det som bestéllare kanske inte ar I6nt att kora pa partnering
vid uppbyggnaden av ett flerfamiljshus. Ar det ett s kallat ”standard” bostadsprojekt, dar det
inte ar nagra konstigheter, byggnaden &r enkel, marken ar byggvanlig, alltsa att det inte ar
nagot krangel med att bygga mitt i stan, samt att entreprendren ar en van bostadsutvecklare
sa finns det ingen anledning till att kéra partnering, menar respondent 4 och 5. Respondent 4
upplyser ocksa att mycket handlar om personerna i projektet och att alla inte ar lampliga for
att vara delaktiga i partnering. Bestallarorganisationen kan heller inte vara lampad. Det kan
vara att organisationen inte &r tillracklig rustad och att den &r for liten. | drivandet av ett
partneringprojekt kravs det mer involvering fran bestallarsidan och kan inte de hantera det ar
det battre att lagga 6ver det pa en totalentreprenad utan partnering som skoter projektet.
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5 Analys & Diskussion

| kapitel 5 analyseras och diskuteras empirin och resultaten fran kapitel 4 med
bakomliggande teori samt tidigare studier.

5.1 Tidigare projektanalyser

Tidigare projektanalyser fran fallforetaget ger oss forst och framst en blick av hur stor andel
varje projekttyp har pa marknaden for Skanska Hus Syd. Onekligen har sammanlagda
kontraktssumman for partnering dominerat Over perioden 2015-2019, dven fast antalet
projekt ar valdigt jamnt fordelade, 27 fastprisprojekt respektive 28 partneringprojekt, dver
perioden. Det ar dock av stor vikt att podngtera att denna skillnad formodligen inte hade varit
av sa stor omfattning om Skanska Hus Syd inte hade fatt i uppdrag att vara entreprenor for
det fortfarande pagaende sjukhusprojektet i Malmé. Kontraktssumman pa ca 6,4 miljarder
kronor ar uppdelad vid tva anbudstillfallen, 3,0 miljarder kronor ar 2015 och 3,2 miljarder
kronor ar 2019, vilket tydligt kan observeras i figur 4 under avsnitt 4.3.1. Detta utgr narmare
halften av den sammanlagda kontraktssumman for partneringprojekt under den givna
tidsperioden. Aven om man inte hade haft med sjukhusprojekten i berdkningarna sa skulle
man dock fortfarande se en sammanlagd kontraktssumman som &r mer an tre ganger storre
for partnering jamfort med fasprisprojekt.

Anledningen till att detta ar av relevans i studien ar for att forsta vart storsta summorna av
pengar befinner sig pa marknaden. En stérre 1onsamhet kan skapas genom att forsoka bli
béttre och effektivare pa att utnyttja den dominerande marknaden samtidigt som man forsoker
tillampa partnering till fler typer av projekt. Procentsatser i form av anbud- och
bruttomarginal har en storre paverkan pa storre belopp, vinster och aven forluster blir allra
storst bland de hdgsta beloppen av kontraktssummor. Om det sedan ar vinster eller forluster
som det till storsta del handlar om aterstar att se i ndstkommande avsnitt.

| vidare analyser av Skanskas tidiga projektanalyser sa pavisas att partneringprojekt oftast
besitter de allra storsta kontraktssummorna och fastprisprojekt de allra minsta, se figur 5,
vilket aven forstarker det som star i avsnitt 4.3. Projekt med kontraktssummor pa 20-99
miljoner kronor tenderar att vara fastprisprojekt medan kontraktssummor pa 100 miljoner
kronor och dver oftast brukar vara av typen partnering.

En storre avvikelse i de tidigare projektanalyserna &r att kategorin Partnering” kan innehalla

ett fatal andra samarbetsformer och projekt som anmaélts som exempelvis “l6pande rikning”.
Det finns alltsa mindre inslag av projekt som avviker fran vara avgransningar av projekttyper.
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5.2 Datainsamling

Vid jamférelsen av genomsnittliga anbuds- och bruttomarginaler samt omséttning mellan
partnering- och fastprisprojekt under tidsperioden 20162019 sa kan det framféras en del
saker. Om man jamfor samtliga partneringprojekt med samtliga fastprisprojekt sa kan man
till en borjan se att anbudsmarginaler for respektive projekttyp haller sig pa samma
procentsats. Det ar alltsa en indikation pa att man valdigt ofta har samma férvantning av hur
mycket man kommer tjana vid respektive projekttyp. Nar man tittar pa omsattning sa borjar
det dock att skilja sig. Som pavisat i tidigare projektanalyser sa brukar partneringprojekt ha
allmént stérre omsattningssummor jamfoért med fastprisprojekt, vilket man aven ser har.
Detta poangteras aven i avsnitt 3.4 och manga ganger av respondenterna i avsnitt 4.4.9. |
dessa jamforda projekt ligger partneringprojekt pa ca 124 miljoner kronor och fastprisprojekt
pa ca 78 miljoner kronor.

Nagot som &r ytterligare intressant ar att man vid partnering tenderar att halla sig till
anbudsmarginalen, bruttomarginalen ar alltsa i forhallandet oférandrad vid projektslut. |
fallet for fastprisprojekt brukar dock marginalen sjunka en del till projektslut, ndrmare 2,1 %.
Det har ar siffror som pa manga satt ar en karna for denna studie, speciellt nar man har samma
forvantning av marginal pa respektive projekttyp. Aven fast man specifikt inte far se
anbudsmarginalen sa ar det av stor betydelse att fa veta hur mycket den skiljer mellan varje
projekttyp. Till exempel s& hade skillnaden mellan anbudsmarginal och bruttomarginal, som
i detta fall var ingen for partnering, inte varit fordelaktig for partnering om partnering till en
borjan haft en genomsnittlig anbudsmarginal som exempelvis var 5,0 % lagre an for
fastprisprojekt.

Vid fallet av endast bostader sa holl sig som sagt anbudsmarginalen dven denna gang pa
samma procentsats for bada projekttyper. Genomsnittliga omsattningen var relativt lika, 80
miljoner kronor for fastprisprojekt och 84 miljoner kronor for partneringprojekt. Marginalen
for fastprisprojekt sjonk med 4,1 % medan marginalen for partneringprojekt sjonk med
endast 0,4 %. Detta kan pavisa att det aven vid valdigt lika och kanske en aning lagre
kontraktssummor kan vara ett bra val att satsa pa partnering istallet for traditionella
tillvadgagangsitt vid sa vanliga” projekt som att bygga bostéder. Detta kan delvis sdga emot
det som sagts under avsnitt 4.4.9 och dven tala emot tidigare studier under avsnitt 3.6.

Nar man bygger skolor sa har partnering en genomsnittlig anbudsmarginal som ar 0,2 % lagre
an for fastprisprojekt. Partneringprojekt brukar dessutom sjunka ner ytterligare 0,1 % i
bruttomarginal vid avslutat projekt. | forhallande till vad fastprisprojekt brukar ha i
anbudsmarginal sa innebér det har en séankning pa 0,3 %. Detta blir dock anda till fordel av
partnering da fastprojekt brukar avslutas med en bruttomarginal som ar hela 3,0 % lagre &n
vid anbudsmarginal. Omsattning for partneringprojekt med skolor brukar dessutom vara lite
hogre med 108 miljoner kronor jamfort med fastprisprojektens 82 miljoner kronor. | detta
fall kanske man bor sikta pa att ha en samverkansform partnering, speciellt om omsattningen
overstiger 100 miljoner kronor.
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| fortsatt studie av ovriga projekt sa borjar dock trenden att andra riktning. Ovriga projekt
avser projekt som alderdomshem, kontorshus, affarshus, lager och liknande. Har borjar
istallet anbudsmarginalen pa 0,1 % lagre for fastprisprojekt jamfort med partneringprojekt.
Vid projektslut 6kar marginalen med hela 2,7 % for fastprisprojekt och bara 0,5 % for
partnering. Detta ar alltsd den enda gangen i studien som marginalutveckling blir positiv
samtidigt som det aven blir till fastprisprojekts fordel. Detta kan delvis bero pa att projekten
kan vara av en “enklare” karaktdr. Majoriteten av fastprisprojekten &r byggnader som lager,
hallar eller liknande typer av anlédggningar, dessa har oftast redan ett standardiserat satt att
byggas pa. Byggnaden &r relativt enkel, marken &r byggvanlig och entreprendéren ar manga
ganger van vid dessa typer av projekt, vilket forstarker det som sagt under avsnitt 4.4.9. Nar
det kommer till dessa typer av projekt kan det med andra ord vara en bra idé att fortfarande
anvanda sig av mer traditionella metoder. Omséttningssiffrorna fortsatter daremot att skilja
sig med samma monster, partnering involveras oftast i de stdrre projekten. Beloppen ligger
pa 182 miljoner kronor for partneringprojekt och 73 miljoner kronor for fastprisprojekt.

Det &r av stor vikt att uppmarksamma en viss reservering nar man analyserar dessa siffror.
Nar man beraknar den genomsnittliga bruttomarginalen sa kan det vid uppfyllandet av vissa
forutsattningar produceras en aning missvisande siffror nar det kommer till den egentliga
marginalen som en entreprendr har dver efter ett visst antal projekt dver en viss tidsperiod. |
detta sammanhang syftar egentliga marginalen till att vara det summerade bruttoresultat av
alla projekt dividerat med den summerade omsattning av alla projekt. Forbises den “egentliga
marginalen” kan en valdigt hog bruttomarginal pa ett valdigt litet projekt bli av en alldeles
for stor betydelse i fornallande till ett valdigt stort projekt som har en valdigt 1ag eller negativ
bruttomarginal. Summan pengar som gatt valdigt positivt i ett litet framgangsrikt projekt kan
bara vara en marginal av.summan pengar som bara gatt en aning negativt i ett stort projekt.
Den genomsnittliga bruttomarginalen kan saledes se relativt bra ut samtidigt som man kanske
I sjalvaste verket forlorat pengar i sin helhet som verksamhet. Har kan en viktning vara laglig
som beaktar kvoten av samtligt bruttoresultat dividerat med samtlig omsattning for alla
partnering- respektive fastprisprojekt som involveras i datainsamlingen. I och med att
fastprisprojekt har en tendens till att ha mycket stdrre variationer och avvikelser i
bruttomarginal sd blir det oftare vid viktningen valdigt annorlunda resultat vid
fastprisprojekt. Da partnering haller sig valdigt sakert till budget sa brukar viktningen bara
leda till en sankning pa nagra tiondelars procent av icke viktad genomsnittlig bruttomarginal.

Annu en svaghet i den aktuella datainsamlingen &r att man riskerar att jamfora dpplen med
paron da det inte inkluderas kontrollvariabler relaterade till projektens forutsattningar och
egenskaper i form av till exempel komplexitet, osdkerhet, tidspress och kundanpassningar.
Partnering ar som sagt speciellt lampligt vid komplexa och osakra projekt som beskrivs i
kapitel 3 och anvands darfor ofta vid den typen av projekt. Darfor kan en jamférelse med
”vanliga” och traditionella fastprisprojekt bli orattvis. For att gora detta mer rattvist kan man
forsoka gora mer kvantitativa studier dar man jamfor projekt med liknande forutséttningar
eller med hjalp av kontrollvariabler kontrollera for skillnader beroende pa projektegenskaper.
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5.3 Analys av intervjuer

| detta avsnitt gors en analys och en jamforelse av respondenternas svar fran intervjuernas
olika delar. Dessa svar och asikter kommer undersokas for att se om en korrelation med
bakomliggande teori samt tidigare studier forekommer. En diskussion kan férekomma om
det anses vara aktuellt for de respektive delarna.

5.3.1 Allmént om partnering

I avsnitt 4.4.1 sammanstélls svaren om vad den allmanna uppfattningen av partnering ér.
Respondenterna ar eniga om att forstaelsen for de fundamentala bitarna i partnering ar
vasentligt for att astadkomma ett lyckat projekt. | avsnitt 3.1 beskrivs olika moment samt de
grundkomponenter som utgoér grunden for ett partneringprojekt, sd som gemensam
organisation, malbild samt ekonomistyrning. Att den gemensamma organisationen &r av stor
vikt forklarar ocksa respondenterna i avsnitt 4.4.1, dar dem menar att det inte finns nagot

o

“mitt” och “ditt” utan istdllet fokuseras partnering pa “vart”.

Awvsnitt 3.1.1 tar upp att Cheng, m.fl., (2000) definierar partnering som en kooperativ strategi
och med detta skapar organisationen en sammanhdngande atmosfar som alla
projektmedlemmar Oppet integrerar med varandra i. | avsnitt 4.4.1 sammanstaller denna
studien, likt stycket i avsnitt 3.1.1, att ratt personer i ratt omraden som arbetar med ratt saker
genererar ett engagemang som gynnar hela projektet.

Nagot som papekas ar ocksa betydelsen av ratt organisation. Det kommer alltid finnas
méanniskor som inte lampar sig for att samarbeta och interagera med andra i byggprojekt.
Dessa personer passar da béttre i traditionella fastprisprojekt istéllet for ett partneringprojekt
dar ordet gemenskap ndmns regelbundet. Avsnitt 3.3 bertr det vitala med att all personal
skall vara utbildade inom partnering och forsta samt respektera samverkan i projektet.

Likt mycket fran intervjuerna i denna studien ar mycket information och asikter subjektiva.
Denna studie har dock uppmérksammat att deras allménna tankar i storsta lag stammer
overens med litteraturen fran kapitel 3.

5.3.2 Varfor valjer bestéllaren att arbeta med partnering

I denna del av studien analyseras avsnitt 4.4.2 dar respondenterna forklarar varfor dem valjer
att arbeta med partnering och manga ganger handlar det om att tidsplanen &r anstrangd. |
avsnitt 3.4 skriver bade Fernstrom (2007) och Kadefors & Eriksson (2014) att bestallarna
valjer att arbeta med partnering for att forsakra sig om att projekt slutférs inom de korta
tidsramarna. Bade avsnittet fran kapitel 3 och 4 haller samma linje och argument nar det
kommer till tidsplanen.

Andra faktorer som bidrar till att bestéllarna valjer partnering &r ifall produkten inte &r riktigt
bestdmd och att samarbetet med entreprendren framhéver en god dialog som bidrar till att
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bestallaren far den produkt som visionaras i tidiga skeden. Fran avsnitt 3.4 beskrivs hur
bestéllarna véljer partnering for fordelen av en lopande kundanpassning samt for en
gemytligare arbetsmiljo.

Att definitionen inte &r given for ett projekt med strama tidsramar bidar till en viss osékerhet.
Att partnering kan vara en losning till en fardigstalld produkt inom tidsramarna samtidigt
som bestallaren kanner sig tillfredsstélld klargor avsnitt 3.4 samt respondenterna fran avsnitt
4.4.2.

5.3.3 Uppskattning med partnering

Att det finns for- och nackdelar med det mesta ar ingen hemlighet och det &r &ven applicerbart
for partnering. | avsnitt 4.4.3 berattade respondenterna bade positiva samt negativa detaljer
associerat till partnering. Sammanfattat var det tydligt hur néjda alla respondenter var éver
samarbetet och slutprodukten. Dar faktorer som fortroende, engagemang, dialog och samspel
i projekt utgjorde stora delar av uppskattningen med partnering. Dessa faktorer namns ocksa
i avsnitt 3.2 som framgangsfaktorer inom partnering.

Det negativa som framférdes med partnering var att det for bestallaren krévs en involvering
som ar mer tidskravande och att det tillkommer extra kostnader i form av bland annat en
partneringledare. Alla & dock medvetna om att denna roll & nddvéandig for ett
partneringprojekt och samtliga respondenter &r néjda med partneringledaren for respektive
projekt. | avsnitt 3.2 beskrivs det att en padrivande partneringledare under processen &r en
framgangsfaktor for ett partneringprojekt.

Att alla respondenter nastan bara papekade och lade tyngd pa hur bra och hur néjda dem var
over deras slutprodukt fran ett partneringprojekt kan anses javigt i bedémningen av
uppskattning. Att respektive projekt var lyckat ar inte ett kvitto pa att alla partneringprojekt
kommer att vara framgangsrika da en grov definition av ordet “projekt” ar ett tillfalligt
uppdrag med en tillfallig organisation for en unik produkt.

5.3.4 Transparensen i partneringekonomi

En av grundkomponenterna i partnering &r den gemensamma ekonomin. Studiens avsnitt
3.1.2 beskriver hur Fernstrom (2009) belyser att ekonomin och dppenheten &r det viktigaste
for ett lyckat projekt. Forfattaren skriver hur viktigt det & med 6ppna bdocker och gemensam
ekonomi med full transparens. Fran avsnitt 4.4.4 upplever alla respondenter att deras
respektive projekt har haft full transparens i ekonomin och tillagger att det géller saker som
regelbundna ekonomigenomgangar och mojligheten att se inkop och kostnader under
projektets gang. Huvudsaken med transparensen ar inte insynen i ekonomin utan fortroendet
som skapas med det, menar Fernstrém (2007).

Trots betydelsen med 6ppna bdcker i partnering kommer det nog inte finns transparens till
100%. Till exempel kan entreprendrer handla in material till ett l&gre pris hos leverantorer
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dar det finns ett samarbete som gar langre tillbaka i tiden. Darfor kan det innebéra att ett
sekretessavtal mellan entreprendrer och materialleverantorer finns.

5.3.5 Slutkostnadsprognos & budget

Vid avslutat projekt kan en budget hallit sig eller inte hallit sig. I avsnitt 4.4.5 hade tre av
respondenterna en éverskriden forsta budget medan de andra respondenterna hade en forsta
budget som holl sig bra. Det &r vért att podngtera att de tre forstnamnda projekten genomgick
forandringar 1 produkten som resulterade med en ny budget som sedan inte dverskreds.
Respondenterna som intervjuades for denna studien hade alla erfarenhet av tidigare
partneringprojekt och alla papekade att budgeten generellt haller sig battre i ett
partneringprojekt samt att den &r mer traffsdker. | tidigare studier, avsnitt 3.6, dar
undersdkningar mellan partneringprojekt och traditionella fastprisprojekt gjorda av Larsson
(1995), Gransberg, m.fl., (1999), Fortune & Setiawan (2005), Eriksson & Westberg (2011)
och Pocock, m.fl., (1997) fann alla att partnering var béttre i kostnadsaspekten.

Att bestéllaren &r med i ekonomistyrningen bidrar till en kostnadskontroll 6ver projekt som
mojliggor styrning mot en slutkostnadsprognos som ges i tidigt skede. Detta tenderar till att
resultera med att budgeten och kostnaden haller sig inom ramarna.

I de flesta fall utfors ett partneringprojekt med l6pande rékning och kostnadstak med
incitament som ersattningsmodell. I denna modellen satts ett riktpris som projektets kostnad
skall forsoka halla sig under. Utover att projektet landade med marginal under budget for
flera respondenter s var en av dessa en aning skeptisk i avsnitt 4.4.5. Detta kunde bidra till
ett ifrdgasattande tankesatt ifall projektet fick en »for hog” riktkostnad da entreprendren, vid
incitament, tjanar pengar vid projektavslut om kostnaden landade under riktpriset.

5.3.6 Vilket ekonomiskt mervarde skapas for kundens investering

| studiens andra fragestallning ar malet att besvara vilka ekonomiska mervarden som har
skapats for kundens investering efter ett partneringprojekt. Ett ekonomiskt mervérde
associerar bland annat till da bestéllaren sparat eller fatt mer for pengarna &n vad som
planerades utifran deras satta budget. | avsnitt 4.4.6 betonas att man i ett partneringprojekt
far ratt produkt till rétt pris, dar bestallarens och entreprendrens sammanlagda kompetens och
erfarenhet adderas for att ta fram en béttre produkt.

Ett av de storsta ekonomiska mervérden som uppstar under projektet ar hur riskpaslag, som
i normalt fall raknas med i anbuden fran entreprendrerna, inte tas med i partnering ifall risken
inte faller ut. I avsnitt 4.4.6 poédngteras att bestéllaren endast betalar for riskerna som sker.
Att bestallare i ett partneringprojekt resonerar med entreprendren om lésningar och kostnader
ses ocksa som ett mervarde som skapas. Da kan beslut tas som tillgodoser bestéllarens behov
av att fa en kvalitativ slutprodukt och om kostnaden uppfyller det. Nagot nagra av
respondenterna svarade i avsnitt 4.4.6 var att det utéver det projekterade finns en dnskelista
med ytterligare forbattringar och kvalitetshojare. Sa istéllet for att projektet blir billigare valjs
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foremal fran onskelistan for att fa en annu béttre slutprodukt. Detta ar ett tydligt exempel pa
hur bestéllaren far mer fér pengarna och héjd kvalité fran ett partneringprojekt.

| intervjuerna forklarar respondenterna hur fordelaktigt det blir nar entreprendren kan foresla
forbattringar i ett partneringprojekt som annars inte skulle skett i ett traditionellt
fastprisprojekt. | vissa fall kan entreprendrens initiativtagande under projektets gang
exempelvis bidratill en lagre driftkostnad i forvaltningsskedet da andra investeringar gjordes,
som kanske under projektets skede var dyrare, men i efterhand visats bidra till en battre
investering. | avsnitt 3.6 beskrivs hur forfattarna Chan, m.fl., (2003) fann i sin studie att
bestéllarna upplevde en battre kommunikation och relation mellan parterna i projektet. |
Larssons (1995) studie var det ocksa tydligt att partnering var mer framgangsrikt nar det kom
till kundndéjdhet och kvalité.

Andra tydliga ekonomiska mervarden som skapades var att bestéllaren visste vad projektet
kommer att kosta, involveringen med att bestimma vad produkten skall innehalla och
mojligheten att kdpa till saker ifall kostnadsprognosen blir lagre an forvantad. Enligt Broome
(2002) i avsnitt 3.6 kan besparingar mellan 2 till 10 procent uppnas med att arbeta i
partnering. Det storsta ekonomiska mervarde med partnering, som alla respondenter
poangterar flera ganger, &r att bestallaren far ratt produkt till ratt pris. Alla respondenter
upplever ocksa att deras slutprodukt ar av mycket bra kvalité.

Att satta ett finger pa vad exakt ett ekonomiskt mervarde ar eller hur det skapas ar svart. Vad
det &r blir mer av en subjektiv upplevelse for bestallaren i varje projekt. Alla projekt ar unika
och darfor &r det inte alltid givet att ett partneringprojekt kommer att lyckas skapa ett
ekonomiskt mervarde. Vid tillfallet da produkten av en avslutad entreprenad lamnas dver till
bestéllare sa blir dennes upplevelse av slutprodukten avgorande for hur kommande projekt
kommer stakas ut av bestallaren. Entreprendren ar man av ett gott samarbete for att kunna
fortsatta driva sin verksamhet framat. Ett partneringprojekt resulterar i manga fall till en god
arbetsmiljo dar parterna gérna fortsatter att arbeta med varandra i framtida partneringprojekt.

5.3.7 Ovriga ekonomiska férdelar med partneringprojekt

Vid fragan ifall det fanns nagra ovriga ekonomiska fordelar med att arbeta i ett
partneringprojekt, i avsnitt 4.4.7, upprepades manga svar fran respondenterna ur avsnitt 4.4.6.
Nagot som tillades som en 6vrig ekonomisk fordel var att det i ett partneringprojekt skapas
mer innovativa lésningar och en béttre arbetsmiljo for deltagarna i projektet.

Nagot som upplyses ar ocksa att allting inte heller handlar om pengar. De medverkande
méanniskorna &r alla pjaser ur ett bredare perspektiv. Kan sékerheten dkas samt trivseln och
att fler personer har mojlighet att paverka i ett partneringprojekt och att alla mar béttre sa
anses detta ocksa som mervarden. Detta ar ocksa av storsta karaktar en stor och avgérande
faktor i projektet. Som resultat kan det uppsta andra tekniska I6sningar som bidrar till
slutprodukten.
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5.3.8 Subjektiva tankar i skillnader mellan partnering och lagstaprisprojekt

Att det finns skillnader mellan partneringprojekt och traditionella fastprisprisprojekt ar givet
eftersom det &r tva olika projekttyper. En skillnad, som nadmns i avsnitt 4.4.8, som ocksa ar
en risk ar visionen om hur slutprodukten skall se ut. | partneringprojekt &r bade bestallare och
entreprendr synkroniserade och formar produkten tillsammans, medan det i ett traditionellt
fastprisprojekt  &r  entreprenéren som  formar produkten efter bestéllarens
forfragningsunderlag. Detta kan leda till avvikelser fran bestallarens perspektiv utifran
kvalité, utseende och tekniska val. I avsnitt 3.1.3 beskriver Fernstrom (2009) att parterna i ett
partneringprojekt formar malen tillsammans tidigt i processen vilket senare gynnar
bestallaren.

En skillnad manga respondenter anmarker pa ar olikheterna i deras egen involvering for de
olika projekttyperna. Att inte involveras blir aktuellt i ett traditionellt fastprisprojekt och att
istallet bli involverad blir aktuellt i ett partneringprojekt. Valet mellan de olika projekttyperna
beror helt pa vad det &r for projekt som bestéllaren har i plan att utfora och detta diskuteras i
nastkommande avsnitt. Med en mer involverad bestéllare i projektet gar det till exempel att
ga in pa produktspecifika delar ifall bestallaren onskar ett sarskilt fabrikat. | ett fastprisprojekt
ar det entreprendrens val sa lange funktionskraven uppfylls fran forfragningsunderlaget.

En stor skillnad mellan de olika projekttyperna som namns ofta i denna studien &r nar och
ifall bestallaren vill andra, lagga till eller ta bort nagot fran projektet. Alla respondenter har
en positiv installning till AT A-arbeten” i partneringprojekt da dialogen och samarbetet med
entreprendren ar bra samtidigt som alla ”’ATA-arbeten” mottagits bra fran entreprendren. Vid
fastprisprojekt kan det uppsta diskussioner och argumentationer som kan resultera i tvister
ifall nagot gar snett. Detta forsvinner nastintill helt vid ett partneringprojekt som forklaras i
avsnitt 4.4.8.

En annan skillnad &r att man har méjligheten att borja bygga innan projekteringen ar féardig
vid fallet av partnering.

5.3.9 Nar lampar sig partnering

Som ndmns i avsnitt 4.4.9 lampas partneringprojekt och fastprisprojekt vid olika typer av
projekt. Det som alla respondenter namner &r att partneringprojekt l&mpar sig béattre nér ett
projekt ar av storre volym och av storre komplexitet. Aven i avsnitt 3.4 beskrivs det att
partnering lampar sig nér projekt ar storre och komplexiteten &r hogre. Forfattarna Fernstrom
(2007) och Heed (2017) namner ocksa detta. Partnering ar ocksa aktuellt nar graden av
osakerhet ar storre an hos vanliga byggprojekt, exempelvis utvecklingsprojekt, tekniskt
komplicerade projekt och projekt med lépande kundanpassning. Komplexa projekt &r nar
projekt har manga tekniska svarigheter beskriver avsnitt 4.4.9.

| intervjuerna uttrycker respondenterna ocksa att det kan vara aktuellt med partnering da
bestéllarorganisationen inte ar van eller tillrackligt rustad. Som tidigare skrivet har det en stor
paverkan ifall bestallarna ar rustade eller inte. Med partnering ar det som regel att bestéllaren
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skall vara delaktig och involverad under hela projektets gang. Ar bestallarorganisationen inte
tillracklig stor kan det bli svart att leva upp till kraven som stalls for ett lyckat och l6nsamt
partneringprojekt.

Storleken pa projekt har avseende pa kontraktssumma. | avsnitt 4.4.9 definieras gransen till
ett storre projekt nagonstans mellan 50 till 100 miljoner kronor. | en jamférelse med avsnitt
4.3.1 dar tidigare projektanalyser har utférts kan det utlasas ur figur 5 att det i projekt som
var i intervallet 20-99 miljoner kronor var fastpris dominerande samtidigt som
partneringprojekt var tydligt dominanta i intervallet da kontraktssumman oversteg 100
miljoner kronor. Aven i avsnitt 4.3.2 tabell 3 kan det utlasas att den genomsnittliga
omséttningen for partneringprojekt var 46 miljoner kronor hégre an vad den var for
fastprisprojekt. Gréansen for storre projekt ndmns i avsnitt 3.6, av Gransberg, m.fl., (1999),
ga vid 5 miljoner amerikanska dollar. Dock var detta fran ar 1999.

Grovt skrivet gar det att namna att partnering inte ar aktuellt d& motsatsasen till det skrivna
ovanfor ar forutsattningarna for ett traditionellt fastprisprojekt. Vid enklare och mindre
enskilda projekt papekar majoriteten av respondenterna att partnering inte upplevs
tillampbart da extra tid och kostnader behdver laggas ner i projektet. Vid lagre
kontraktssummor blir det da inte tillrackligt motiverat att kora pa partnering.

Partnering ar relativt nytt i Sverige i jamforelse med England, Danmark och USA. Att
partnering anses aktuellt endast vid komplexa och storre projekt i Sverige kan bero pa att
utvecklingen inte har kommit lika langt som i de andra landerna. Nagot manga respondenter
utryckte fran intervjuerna var hur de mer och mer lutar at partnering oavsett storlek pa projekt
som skall utforas. Att mindre projekt inte anses tillrackligt lukrativa kan komma att andras
om projektet genererar till nagot mer &n bara en dyr projektering fér mindre projekt i
partnering. Skapas ett mervérde utdver slutprodukten kan det vara nog for att partnering skall
anses aktuellt for mindre projekt med.
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6 Slutsats

| kapitel 6 besvaras fragestéallningarna for denna studien genom att sammanstalla empirin
och analysen samt egna resonemang. Detta kapitlet namner ocksa forslag for framtida
studier.

6.1 Ar ett partneringprojekt mer Iénsamt én ett traditionellt

fastprisprojekt for en entreprenor?

Det finns olika satt att betrakta skillnaden i lénsamhet for dessa projekttyper, men utifran
undersokningen som gjordes pa externt avslutade projekt hos Skanska Hus Syd sa kommer
denna studien fram till att den har jamfdrelsen framst ar till fordel for partneringprojekt. Med
en konstant 6kande omsattning av partneringprojekt varje ar, som pa manga vis gar forbi
fastprisprojekt, sd gor det partnering mest aktuellt for att fa en storre utdelning. Kollar man
dessutom pa hur marginalen utvecklar sig fran anbud till projektslut sa observeras en mycket
stabilare trend i att halla sig till anbudmarginal i partnering samtidigt som man har lika hoga
forvantningar av lonsamhet i respektive projekttyp.

I en sammanslagning av alla projekt som utforts i partnering respektive traditionellt satt sa
haller sig partnering till den slutmarginal som man raknat med fran borjan. 1 fastprisprojekt
sjunker marginalen med 2,1 %. Med fokusering pa byggande av bostader och skolor sé ar det
aven dar en annu storre fordel partnering till att halla budget. Vid fallet av bostader ar
bruttomarginalen 3,7 % hogre for partnering jamfort med fastprisprojekt och 2,7 % hogre for
partnering néar det kommer till skolor. | 6vriga projekt har fastprisprojekt istallet 2,1 % hogre
marginal &n partnering, dar fastprisprojekten oftast ar av en “enklare” karaktdr i form av
lager, hallar eller liknande typer av anlaggningar. | sddana typer av projekt kan fastprisprojekt
darfor fortfarande foredras. Partneringprojekt har dock fortfarande en hdogre genomsnittlig
omsattning i alla kategorier.

6.2 Vilka ekonomiska mervarden skapas for kundernas investeringar

genom ett partneringprojekt?

| studiens andra fragestallning togs det reda pa vilka ekonomiska mervarden som skapades
for kundernas investering genom ett partneringprojekt. Fran bakomliggande teori, intervjuer
med respondenter samt en sammanstallning och analys av dessa kapitel kom studien fram till
att det genom ett partneringprojekt skapas konkreta mervarden for kunden och dess projekt
bade under projektet och vid projektslutet. For de ekonomiska mervardena som skapades
efter varje unikt projekt for bestéllarna i studien reserverar denna studien till att det inte
innebér att nédvandigtvis alla partneringprojekt genererar mervarden fér kunden.

De ekonomiska generella mervardena som skapades var:
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e Bestallaren far ratt produkt till ratt pris inom ett kortare tidsspann
- Projektorganisationens samlade kompetens producerar rétt produkt som
tillfredsstéller bestallarens tids-, kostnads- och kvalitetskrav. Projektets
genomforandetid blir kortare.

e Bestallaren betalar endast for riskerna som sker
- Bestéllaren slipper betala riskpaslag. Risker som inte uppstar under projektet
betalar inte bestéllaren for.

e Bestallaren &r mer involverad
- Bestéllaren resonerar tillsammans med entreprentren i kostnadsstyrningen och
vardet av valen som gors. En storre involvering i projektstyrningen effektiviserar
och forbattrar processen.

e Bestallaren far i projektet ett trevligare arbetsklimat
- Arbetsmiljon, trivseln och engagemanget bidrar till ett mer motiverande och
innovativt projektutforande.

e Bestallaren far mer valuta for pengarna
- Med hjélp av transparensen i ekonomin kan parterna se om prognosen for
slutkostnaden bli lagre an budgeterat och da har bestéllaren mojlighet att lagga till
saker som bidrar till en mer innehallsrik och kvalitativ produkt till samma kostnad
som de budgeterade.

e Bestallaren far en mer kostnadseffektiv entreprenad
- Entreprendren har ett incitament till att utfora projektet sa kostnadseffektivt som
mojligt utan att aventyra kvalitén.

| de flesta projekt for denna studien var majoriteten av mervardena efter partnering
heltdckande for alla projekt, dock utvecklades mer projektspecifika mervérden, dessa ndmns
I kapitel 4 i sammanstéllningen av intervjuerna med respondenterna.

6.3 Framtida utvecklingsmojligheter

I genomforandet av denna studien dok det upp andra diverse amnen att reflektera 6ver. Dessa
amnen skulle kunna utvecklas till framtida forskningsunderlag.

e Vart i projekten och i vilka projekt gar det fel for att resultera med samre
slutmarginaler?

e Incitamentsfordelningar, varfor skiljer de sig fran olika projekt?

e Lé&ngre projektering med partnering, kan detta generera till billigare
forvaltningskostnader?

¢ Kan man tillampa partnering for alla olika typer av projekt?
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8 Bilagor

8.1 Bilaga 1 - Intervjuunderlag
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uunderlag

Examensarbete 22,5hp 2020
Lunds tekniska hogskola
Skanska

Robert Baric

Martin Linell

Hej!

Vart examensarbete kommer undersoka vad den ekonomiska nyttan med partnering ar
och om det ar mer Ionsamt an ett traditionellt fastpris-projekt. Vi kommer ocksa med vart
examensarbete undersoka hur partnering som samverkansform skapar ett ekonomiskt
varde fOor kundernas investeringar.

Detta dokument innehaller ett intervjuunderlag for vart examensarbete och kommer lagga
grunden for var andra fragestalining gallande det ekonomiska vardet for kundens
investering.

Intervjun nar vi traffas kommer att spelas in och transkriberas. En kopia av
transkriberingen skickar vi givetvis till er efterat for ert godkannande. Under dessa
radande omstandigheter foreslar vi darfor en intervju pa distans via Skype eller Microsoft
teams.

Pa kommande sidor finner ni fragorna for intervjun. Vi skickar fragorna i forvag sa att ni
skall kunna forbereda er med eventuell nodvandig information.

Vi vill ocksa pa forhand tacka for er medverkan och att utan er skulle genomforandet bli
avsevart mycket svarare. Sa tack!

Med vanliga halsningar

Robert Baric & Martin Linell



Intervjuunderlag

Examensarbete 22.5hp 2020
Lunds tekniska hogskola
Skanska

Robert Baric

Martin Linell

Fraga 1

Vad har ni for roll och hur lang erfarenhet har ni inom branschen?

Fraga 2

Vad &r ni for kund och vad har ni for bakgrund? Ar ni en offentlig eller privat bestallare?

Fraga 3

Varfor arbetar ni med partnering?

Fraga 4

Hur manga partneringprojekt samt hur manga fastprisprojekt har ni varit delaktiga i?

Fraga 5

Vad ar det for partneringprojekt som ni har haft i samarbete med Skanska?
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Intervjuunderlag

Examensarbete 22,5hp 2020
Lunds tekniska hogskola
Skanska

Robert Baric

Martin Linell

Fraga 6

Vad hade ni for budget for projektet och hur holl den sig efter avslutat projekt?

Fraga 7

Om det nagon gang under projektet blivit billigare an projekterat, valde ni att satsa pa
forbattring eller holl ni er till det projekterade? Vad for forbattring i sa fall?

Fraga 8

Har ni under produktionens gang velat gora en andring eller ett tillagg i forhallande till
det redan projekterade? Hur mottogs detta av entreprenoren?

Fraga 9

Vad med slutprodukten ar ni mest respektive minst nojda med?

Fraga 10

Vad ar ni mest respektive minst nojda med i projektet och samarbetet?



Intervjuunderlag

Examensarbete 22,5hp 2020
Lunds tekniska hogskola
Skanska

Robert Baric

Martin Linell

Fraga 11

Hur upplevde ni transparensen med partneringekonomi och dess prognoser (i ekonomin)
i ert specifika projekt?

Fraga 12

Om ni tidigare har jobbat med fastprisprojekt, upplevde ni skillnader mellan det och ett
partneringprojekt? Vad foredrar ni och varfor?

Fraga 13

Upplevde ni nagon speciell tids- eller kvalitetsskillnad i ert partneringprojekt jamfort med
ett liknande fastprisprojekt?

Fraga 14

Upplevde ni att er investering i detta partneringprojekt har genererat ett storre
ekonomiskt varde (storre lonsamhet) an vid fastprisprojekt?

Fraga 15

Skulle det mojligen finnas Ovriga ekonomiska fordelar i att arbeta med partnering jamfort
med ett traditionellt fastprisprojekt?
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