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Kunders mottaglighet for entreprenorers innovationer

Huvudsyftet med detta SBUF-projekt har varit att préva mojligheterna att fora ut kunskap fran
akademin till industrin genom en sa kallad omvand adjungering, dar en person fran akademin
(Susanne Engstrom, bitradande lektor vid Lulea tekniska universitet) aterkommande besokt en plats i
industrin (NCC Construction). | denna rapport avrapporteras resultat fran projektet, vilka tidigare
ocksa presenterats muntligt i samband med ett seminarium i SBUFs regi pa temat den 20 augusti
2013. Powerpointbilderna fran detta seminarium finns bilagda denna rapport.

Innehdllsforteckning

T 0] 1= oY1 o = PSP 2
Hinder for kunders mottaglighet for entreprendrers inNOVatioNer.........coccvveeiecieeecciiee e, 2
Osadkerhet leder till kONSErvativa BesIUL.........ceiiuiiiiiiiiiee e 2
Tolkningsproblematik ger att mer information inte ar en tillracklig 16sning .......c.ccceeevvveeiiienennne. 3
Tumregler, beslutsstdd och inarbetad organisation kan blockera forandring.........ccccccvveevvieennnee. 3
“Bra projektledning” kan vara i konflikt med “inférande av innovation” ..........cccccoeeeiiiieeeccieeeenns 4
Hur kan mottagligheten for innovationer OKas? ..........cueeeiciiieiciiee e e 4
Tankar och reaktioner fran samtal och workshops som genomforts i projektet.........ccceeevveevveennenn. 5
Tankar och reflektioner fran samtal med utvalda personer kopplade till P303 .........ccceeecveeereennes 6
Tankar och reflektioner fran workshop kunder-entreprenor.........ocveccveeeeeeecieecciee e 6
Tankar och reflektioner fran dvriga samtal och foredrag ........ccoevveeevieeccieieceecceeceeee e 6

Hur bor interaktionen kund (bestéllare) och entreprendr utvecklas for att stétta innovation

(PlattfOrMSEANKANGET)? ...eieiieiieee ettt e et e e ettt e e e e bt e e e e aaaeeeeaseeeeeasseeesensaeeeenraeaaan 7
Vilken ny forskning behovs inom omradet for att utveckla interaktionen? .........c.ccccveiiiiiieeeecieneenn, 8
Vilka erfarenheter har LTU och NCC dragit av detta test av en omvand adjungering? .................... 10
2 ET €= g =T T O TP U SRR RPN 12



Kunders mottaglighet for entreprenérers innovationer SBUF_12674

Inledning

Den kunskap som i foreliggande fall har varit i fokus utgoér forskningsresultat fran Susanne Engstroms
doktorsavhandling (Engstrom, 2012) och rér kunders mottaglighet for entreprendrers innovationer.
Mer specifikt har industrins intresse rért dnskemal om att battre forsta varfér innovationer fran
entreprendrer tas emot sdmre an industrin anser att de fortjanar.

Inledningsvis i denna rapport lamnas en kort sammanfattning av de resultat som presenterats och
diskuterats under tiden for den omvanda adjungeringen, samlade under fem rubriker:

e Osdkerhet leder till konservativa beslut

e Tolkningsproblematik ger att mer information inte ar en tillracklig 16sning

e Tumregler, beslutsstod och inarbetad organisation kan blockera forandring

e “Bra projektledning” kan vara i konflikt med “inférande av innovation”

e Hur kan mottagligheten fér innovationer 6kas?

Darefter presenteras nagra av de tankar och reaktioner som framkommit fran olika representanter
hos entreprendren som respons pa forskningsresultat och moétet med forskaren under de samtal och
workshops som genomforts i projektet.

Slutligen adresseras foljande fragestallningar baserat pa féregdende forskning och erfarenheter fran
projektet:
e Hur bor interaktionen kund (bestéllare) och entreprenér utvecklas for att stotta innovation
(plattformstankandet)?
e Vilken ny forskning behdvs inom omradet for att utveckla interaktionen?
e Vilka erfarenheter har LTU och NCC dragit av detta test av en omvand adjungering?

Nagra inledande fortydliganden: Med innovationer avses inte tekniska losningar av ”skruv och
mutter”-karaktar. Resultaten fran Susanne Engstroms doktorsavhandling bygger pa studier av
industriellt (trd)byggande som i moétet med kunder framstar som “nytt” i manga olika avseenden fran
ett kundperspektiv betraktat, exempelvis nya tekniska l6sningar, nya byggmetoder, nya
organisationsformer och nya samarbetsformer som kan beréra flera av byggprocessens faser. Med
kunder och bestéllare avses professionella aktorer i privata eller offentliga organisationer, med
huvudsakligt uppdrag att agera bestéllare pa yrkesmassig basis (alltsa inte privatkunder).

Hinder for kunders mottaglighet for entreprenérers innovationer

Osikerhet leder till konservativa beslut

Vi ska férvanta oss av beslutsfattare pa bestallarsidan att de dr konservativa i sitt forhallningssatt till
innovationer. Detta ar inte unikt for byggbranschens kunder, det ar typiskt for manskligt
beslutsfattande. Manniskor undviker att forsatta sig i situationer dar de I6per risk att behova angra
sitt beslut langre fram. Resultat inom beslutsforskningen har visat att till och med nar innovationer
erbjuder ett hogre varde an tidigare alternativ tenderar beslutsfattare att valja bort detta “nya och
mer osakra” till féorman fér mer kdnda, och ddrmed ur beslutsfattarens perspektiv mindre osékra
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alternativ. Vi ska darmed forvanta oss motstand och misstanksamhet fran beslutsfattare nar vi
konfronterar dem med innovativa l6sningar och alternativ som avviker fran gallande praxis. Vi ska
ocksa férvanta oss att dven de som uttrycker sig positiva till fordelarna som erbjuds med ett nytt
alternativ anda kan komma att vilja ett “samre” men vélkant alternativ ur beslutsfattarens
perspektiv.

Tolkningsproblematik ger att mer information inte ar en tillracklig 16sning

Organisationsforskning har visat att vi genom att skilja pa osdkerhet med hjalp av de teoretiska
koncepten “uncertainty” och “equivocality” battre kan forsta varfér mer information inte alltid &r
I6sningen pa osdkerhetsproblematiken kring innovationer. Uncertainty handlar om att vi saknar svar
pa kanda fragor, dar vi ocksa kan soka vara svar inom avgransade omraden. Equivocallity handlar
istdllet om att vi inte vet vilka fragor vi ska stélla, att information kan ha olika betydelser eller att vara
referensramar leder oss till olika, kanske till och med motsagelsefulla tolkningar av samma
information. Vad forskning inom omradet organisation och informationshantering har féreslagit ar
att medan stora mangder objektiv och faktabaserad data kan vara ett effektivt satt att bemota
uncertainty-problematik sa foreslas andra satt for att effektivt bemota equivocality-problematik.
Dessa satt betonar manskliga méten och utbyten mellan manniskor avseende vilka fragor man
uppfattar som vasentliga for det aktuella problemet och pa vilka olika satt man kan forsta och tolka
information fran sina respektive olika roller och erfarenheter.

Tumregler, beslutsstod och inarbetad organisation kan blockera forindring

Forskning kring tumregler som allmant halls av bestallare indikerar att ett for manga bestallare viktigt
beslutskriterium, investeringskostnad, ar associerat till en forvantan om en lagre kvalitet. Denna
tumregel for bedémning av alternativ utifran anbud kan medféra att huvudargumentet for ett beslut
baserat pa kostnadsférdelar ocksa kan medféra en forvantan om att darmed ha valt ett alternativ
med lagre kvalitet, utan att denna kvalitet for den sakens skull ar definierad.

Ju storre osakerhet desto mer leds beslutsfattare mot att masta forlita sig pa erfarenhetsbaserade
tumregler for att tolka situationer och tillganglig information. | de dagliga beslutssituationer som
manniskor stélls infor ar tumreglerna ett viktigt hjalpmedel for att hantera att vi sdllan har de
praktiska eller ekonomiska forutsattningarna att sakerstalla ett fullstandigt informationsunderlag.
Erfarenheter vi tillagnat oss tidigare hjalper oss att gora hyfsade bedémningar i nya situationer. Men i
motet med nya och innovativa alternativ kan tumreglerna leda till erfarenhetsbaserade
felbedomningar. For det forsta ar informationsmangden skevt fordelat mellan etablerade alternativ
och innovationer, vilket leder till att innovationen “per default” forknippas med storre osakerhet och
darmed leder oss till ett mer konservativt beslut. For det andra innebar den typ av radikala
innovationer som vi har diskuterar att roller och inarbetade forhallningssatt som erfarna
beslutsfattare tar for sjalvklara inte langre galler som tidigare. Darmed kan fragor, som vi
erfarenhetsmaéssigt lart oss ar kritiska att stélla, vara daligt anpassade for att inhamta relevant
information vid beslut om ett innovativt alternativ. Detta kan i sin tur ocksa utgora ett exempel pa
hur beslutsstod i form av checklistor och fordefinierade beslutskriterier kan utgora ett konkret
forandringshinder. Detsamma riskerar att galla for inarbetade rutiner kring upphandling,
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riskhantering och dylikt. Ju battre anpassat till en radande situation en rutin ar desto storre hinder
utgor den i det fall att situationen radikalt férandras. Darfor ar det viktigt att olika
tolkningsmoijligheter kan komma upp till ytan och utgora stod for individer och organisationer att
vidta nddvandiga forandringar av tumregler, rutiner och besluttstod.

“Bra projektledning” kan vara i konflikt med “inférande av innovation”

Projektinramningen och normer kring vad som &r bra projektledning kan ocksa férsvara inférande av
nya metoder och fordandringar av byggprocessen. Nytdnkande och innovation kan komma att
konkurrera med projektmal och begransas av uppstallda projektramar och stélla
bestéllarorganisationen infér utmaningen att balansera kortsiktiga resultatkrav mot langsiktiga
mojligheter till forandring och utveckling.

Under ett byggprojekt bollar bestéllare och leverantérer information och diskuterar olika tolkningar
som blir tydliga under det att projektet realiseras. Mot slutet av projektet har innebdrd och tolkning
av projektrelaterad information utvecklats och forandrats. En ny, gemensam forstaelse gallande
exempelvis hinder fér implementering av innovationen kan ha utvecklats inom
projektorganisationen, men motsvarande erfarenhets- och kunskapsutveckling behover darmed inte
ha dgt rum i de delar av organisationen som inte tillhoért den unika projektorganisationen. Darmed
kan tillvagagangssatt, forvantningar, beslutskriterier och forfragningsunderlag vara oférandrade vid
nasta investeringsbeslut, trots att erfarenheter som finns pa annat hall i den egna organisationen
talar for ett behov av forandring. De olika granssnitten illustreras schematiskt i figur 1.

1
2
CONTRACTOR CLIENT
Project Organizaftion
Contractor Organizatio Client Organization
Figur 1: Efter beslut om att préva ett nytt alternativ (1) kan grédnssnitt mellan projektorganisation och

affdrsorganisation medféra att erfarenheter fran implementeringen delas inom
projektorganisationen (4) men inte nédvéndigtvis mellan individer inom en och samma
organisation verksamma i projektorganisationen respektive i afférsorganisationen (2 och 3).

Hur kan mottagligheten for innovationer 6kas?

Att osakerhet leder till konservativa beslut kan latt leda i riktning mot [6sningar som primart medger
ett okat informationsfléde. Men vid tillampning av exempelvis olika ICT-verktyg for att just
Overbrygga informationsgap ar det inte bara de tekniska fragorna vi bér fundera kring, utan ocksa
hur vi organisatoriskt hanterar att informationen som 6verfors kan tolkas av olika mottagare pa olika
satt. | fallet med equivocallity kan mer information snarare bidra till att forstarka
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osdkerhetsproblematiken genom att med ytterligare information tillhandahalla maéjligheter till
ytterligare tolkningar och motsagelser.

Tolkningsproblematiken i sin tur kan leda i riktning mot I6sningar som innebar att fokus laggs pa att
just minska tolkningsmojligheterna. Fran ett organisatoriskt perspektiv kan satt att reducera mojliga
tolkningar vara att stalla upp entydiga beslutskriterier och vara tydlig i forfragningsunderlag genom
att definiera vilka I6sningar som ska levereras. Fran bestéllarhall reducerar detta osdkerheten,
minskar risken for att kdnda problem ska uppsta och underlattar ett komplext beslutsfattande genom
att minska antalet maojliga anbudssvar och tolkningsmadjligheter av desamma. Samtidigt innebar detta
reduktionsmassiga forhallningssatt till tolkningsproblematiken att innovation och férnyelse blockeras
medan existerande I6sningar och forhallningssatt befésts.

Sa vad kan da foreslas 6ka mottagligheten for innovationer? Ett konkret dilemma som vi har att
brottas med ur ett besluts- och informationshanteringsperspektiv ar att det som a ena sidan stottar
beslutsfattande i vardagssituationen ocksa kan utgora hinder for att beslut om férnyelse fattas.
Dartill kommer ytterligare ett dilemma, att det som ar att betrakta som excellent projektledning med
fokus pa att projektmalen nas premieras framfor implementering av innovationer man fattat beslut
om att prova i projektet. Detta kan leda till att inarbetad praxis bibehalls, med resultat att
innovationen inte implementeras sa som intentionen var, eller att den utvarderas med det utbytta
alternativets mattstock. Dessa dilemman talar sammantaget for ett behov av att snarare an att
fokusera pa att reducera osakerhet istdllet préva satt att systematiskt lyfta upp olika
tolkningsmadjligheter och skapa férutsattningar for att tdnka om kring erfarenhetsbaserade tumregler
och organisatoriska beslutsstod. Konflikten mellan den goda projektledningen och implementering
av innovationer, tillsammans med det gap som potentiellt kan uppsta mellan projektorganisation och
affarsorganisation indikerar ocksa att kommunikation bortom projektmiljén kan vara nédvandig.
Nagon sadan praxis finns inte i omfattande form idag.

Tankar och reaktioner frdan samtal och workshops som genomforts i
projektet

Aterkommande samtal har hallits med ett begransat antal utvalda personer kopplade till P303, som
har har utgjort det fokuserade affarsstrategiska omradet. En workshop har ocksa hallits med
representanter fran tre olika kundorganisationer och med deltagare fran entreprendrssidan hamtade
fran den dedikerade marknads- och saljorganisationen for P303 samt fran marknadsavdelningen vid
NCC Construction. Samtal har darutéver férts mellan forskaren Susanne Engstrom och ett stort antal
personer inom foretradesvis NCC Construction, men dven personer fran andra delar av NCC. Under
projektet har tva foredrag hallits med dartill kopplad diskussion kring hinder fér bestallares
mottaglighet for entreprendrers innovationer. Vid det forsta foredraget med malgruppen
affarschefer, diskuterades innovation med utgangspunkt fran det samlade plattformstankandet inom
NCC och dven andra innovationer associerade med varumarket. Det andra foredraget, med
malgruppen projektledare inom region Stockholm/Mailardalen, fokuserade innovation associerad
framst till for kunden nya samverkansformer.
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Tankar och reflektioner fran samtal med utvalda personer kopplade till
P303

Nagonting som efter bara ett fatal samtal framstod som tydligt var att igenkanningsfaktorn vad géller
den forskningsbaserade bilden av kunders mottaglighet for entreprendrers innovationer var hog.
Genom att belysa de generella forskningsresultaten fran sina olika funktionsperspektiv bidrog
entreprendrssidans respondenter till att forskaren fick ett vidgat perspektiv pa tidigare resultat.
Samtidigt gav de intervjuade uttryck for att forskningsperspektivet bidrog med ett alternativt satt att
se pa och reflektera kring problemen i vardagen och majliga konsekvenser av tankta strategier. En
konsekvens av samtalen var bland annat att betydelsen av hur kund- och bestallarbegreppen tolkas
kan ha stor betydelse fér hur relationen till entreprendren uppfattas. Ett av de centrala forslagen fran
forskningen ar exempelvis att mojlighet till méten bortom byggprojektet kan vara av betydelse. Detta
innebar att motet mellan entreprendr och kundorganisation sker bortom den dar kunden befinner
sig i en direkt bestéllarroll och dar relationen bygger pa affarsmassigt traffade 6verenskommelser
och kontrakt.

Tankar och reflektioner fran workshop kunder-entreprenor

Kundsidans deltagare bekraftade bilden (figur 1 i alternativ tappning) av uppdelningen mellan
affarsorganisation och projektorganisation, men ocksa entreprendrsdeltagarna reflekterade kring hur
detta kunde kannas igen fran den egna organisationen. Se dven figur 2, som ar utvecklad fran
diskussionen vid workshopen.

En kontenta av workshopdiskussionen var att dven efter det att hinder for kunders beslutsfattande
géllande innovationer har 6verbryggats sa kvarstar implementeringsproblematiken. For kunders
mottaglighet av entreprendrers innovationer framholls problem kring implementering och
uppféljning avimplementering som centrala, men kanske ofta forbisedda.

Bade kundrepresentanter och entreprenérer reflekterade kring hur pass unikt métet dem emellan
var, bortom den specifika kontexten av ett gemensamt projekt. | efterhand reflekterade aven
entreprendrens representanter kring:

e de skillnader som tydliggjordes mellan den férvantade kundsynen pa entreprendrens
plattformsbaserade erbjudande, och den som kunderna sjalva gav uttryck for under
workshopen

e de skillnader i uppfattad kundsyn och processyn som potentiellt kan foreligga mellan olika
funktioner i den egna organisationen

e synen pa marknadssegmentering och majliga konsekvenser av olika satt att organisera kring
forsaljning av plattformserbjudanden

Tankar och reflektioner fran évriga samtal och foredrag

En av de reflektioner som lyftes i samband med féredraget for affarscheferna var vilken betydelse
inférandet av olika affarsmodeller i form av plattformsbaserade produkterbjudanden har for den
saljande organisationen och hur synen pa relevant kiarnkompetens hos kund saval som hos
entreprenor kan variera med olika erbjudanden.
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En annan reflektion var att de kundrepresentanter som mots av informationsinsatser fran
entreprendren mycket val kan utgéra en homogen grupp av representanter fran liknande funktioner i
organisationerna, medan den bristande kommunikationen mellan funktioner internt i
kundorganisationerna skulle kunna tala for att informationsinsatser kanske skulle organiseras med
ett langsiktigare implementeringsstottande tankesatt som utgangspunkt.

Hur bor interaktionen kund (bestdllare) och entreprenor utvecklas for
att stotta innovation (plattformstdinkandet)?

Upplaggningen i foreliggande projekt har byggt pa att skapa mojligheter till organiserade utbyten
mellan olika funktioner och organisationer, med fokus pa hur vi uppfattar och tror att andra
uppfattar exempelvis innovationer. Denna upplaggning bygger pa forskning som féresprakar vikten
av att mojliggora for olika tolkningar och erfarenheter att bli synliga och interagera, for att pa sa satt
stotta beslutsfattande bortom radande paradigm (se Neill och Rose, 2007). Resultaten fran forsdken
inom detta projekt medger inte nagra langtgdende, generella slutsatser, men flera av deltagarna har
gett uttryck for att “de sa sallan moter varandra sa har [ansikte mot ansikte, bortom
projektkontexten] for att diskutera olika syn pa krav, varden och erbjudanden”. Detta bekraftar
bilden av att kommunikation mellan bestallare och leverantorer vanligtvis ar kopplad till specifika
projekt. | nagra fall har deltagare ocksa gett uttryck for att de under samtalen blivit varse att deras
forvantade bild av vad kunder varderar, och varfor, inte helt 6verensstammer med vad kunderna
sjalva uttrycker. Flera deltagare har ocksa gett uttryck for hur motet med andra, saval kollegor och
kunder som forskare, erbjuder mojlighet att sjalv reflektera kring hur och varfér man har den syn
man har och tolkar situationen sa som man gor. Trots att inga langtgaende slutsatser kan dras
foreslar anda erfarenheterna att plattformar for kommunikation mellan olika aktérer, inom men
ocksa bortom projektmiljon, erbjuder forutsattningar for larande. Larande i sin tur ar en forutsattning
for att individer, men ocksa i férlangningen organisationer, ska kunna tanka om kring och eventuellt
reviderade tumregler som utvecklats fran tidigare erfarenhet.

Fran ett larandeperspektiv menar Hult et al. (2004) att organisationer uppnar formagan att vara
innovativ just genom att organisationens medlemmar férvarvar kunskap genom en larandeprocess.
Men hur kan larande i granssnittet kund-entreprendr utvecklas for att stddja innovation? Inom
svenska byggforetag ar larande i och genom arbetet, det vill sdga i det dagliga arbetet inom
projektet, det som betraktas som en av nyckelformerna for kunskapsutveckling (Hakansson och
Ingemansson, 2013). Samtidigt har den temporara och spridda projektorganisationen
uppmadarksammats just for att begrdnsa larandemojligheterna (Sthyre et al. 2004) och for att I6sningar
som utvecklats for ett visst projekt inte systematiskt éverfors till efterféljande projekt (Knauseder,
2007). Aktiviteter sa val som ansvar i projektorganisationen ar frikopplade fran den 6vergripande
organisationen (se exv. Dubois och Gadde, 2002) vilket hindrar larande mellan medlemmar i projekt-
respektive affarsorganisation. Detta problem kunde ocksa uppméarksammas inom ramen for
Engstroms (2012) forskning och har dven bekraftats av deltagare i innevarande projekt. |
kombination med att projektmiljons “best practice” inom projektledning, med tydlig tids- och
kostnadskontroll, kan komma i konflikt med utveckling och innovation (se forskning av Ivory, 2005;
Keegan och Turner, 2002) finns det mycket som talar for att forutsattningar for larande bortom
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projektmiljon ar viktig. Men det ar dven larande i projektmiljon, liksom kopplingen daremellan. Inte
minst viktigt ar att koppla ldrandet for att stotta initialt beslutsfattande kring innovativa lésningar till
larandet i samband med implementeringen av innovationen. Centralt ar métet mellan
bestéllarrepresentanter och entreprendrsrepresentanter fran spridda delar av organisationen. Detta
for att ndrma sig den larandekultur som Hult et al. (2004) menar &r en viktig forutsattning for
innovation. Betydelsen av att manga organisatoriska nivaer och funktionen finns representerade
handlar om att underlatta for saval tillgang till information som mojlighet att dela och forsta den
(ibid.).

Inom innovationsforskningen brukar man ibland skilja mellan tva olika typer av innovationsprocesser.
Linjara modeller beskriver en enkelriktad vag dar utveckling, produktion och marknadsfoéring foljer
efter varandra medan interaktiva modeller betonar vikten av en standigt pagaende interaktion,
samarbete och aterkoppling mellan olika aktorer (Berkhout et al., 2006). Genom den interaktiva
modellen betonas vikten av att 6ppna upp innovationsprocessen’. Denna interaktiva syn pa
innovationsprocessen éverensstimmer med Neill och Rose (2007) syn pa vad som stottar
beslutsfattande kring innovation. Forskarna konstaterar att organisationer som 6ppnar upp for att
introducera olika uppfattningar och tolkningar i beslutsprocessen och konfrontera beslutsfattandet
med manga olika, och dven motstridiga, meningar kan frigéra organisationen fran att forstarka status
quo och darmed 6ppna upp for innovation (ibid.). Detta torde galla bade utflodet fran entreprendren
vad géller plattformens innehall och funktion som inflédet fran bestéllarhall betraffande efterfragade
kundvarden till den plattformsutveckling som pagar parallellt med de projekt i vilka plattformarna
nyttjas for olika erbjudanden till marknaden. Hur ldrande ar beaktat i de plattformar som
entreprendrerna utvecklar, liksom i implementeringen av plattformarna i konkreta byggprojekt
framstar i dagsldget som ett oklart, men potentiellt viktigt utvecklingsomrade.

Vilken ny forskning behévs inom omrddet for att utveckla
interaktionen?

Foregaende forskning har visat att traditionella satt att organisera fastighetsbolag, upphandla
byggande, kommunicera och samverka med byggbranschens aktorer kan verka hindrande fér att
bestéllare ska acceptera entreprendrers erbjudanden om radikala fornyelsemaijligheter.

En av reflektionerna fran projektet “kunders mottaglighet fér entreprendrers innovationer” som
ocksa diskuterats tidigare i rapporten ar att byggféretag och kundféretag sallan mots
forutsattningslost kring fragor som ror innovation och samverkan kring langsiktiga
utvecklingsinsatser. Enstaka insatser i form av ad hoc-visa workshops, informationsseminarier och
dylika aktiviteter kan fungera som 6gonéppnare for 6kat behov av kommunikation. Varaktiga och
darmed verkliga effekter kraver daremot en mer uttalad strategi kring denna typ av aktiviteter.
Insikter fran workshops behéver kunna fangas upp, féras ut i organisationen och féljas upp i
aterkommande interna och externa aktiviteter.

! Relaterad till den interaktiva innovationsprocessen ar exempelvis den forskning som bygger pa ”Absorptive
Capacity” (Cohen och Levintahl, 1990) och Open Innovation (Chesbrough, 2003).
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En annan reflektion fran projektet rér hur funktionsuppdelad kommunikationen manga ganger ar.
Projektchefer kommunicerar med projektledare pa bestallarsidan, ansvariga pa affarsniva
kommunicerar med motsvarande funktioner i kundféretag. Darmed uppstar
kommunikationsbarridrer inom respektive organisation som i sin tur utgor ett hinder for effektiv
kommunikation mellan entreprendr och kund (barriarer illustrerade i rott i figur 2 nedan).

The business

organization ’

The human | The client

project
(businesy
pmoem
Figur 2 Kommunikationsbarriédrer mellan projekt-och affdrsorganisation och mellan enskilda individer

och den organisation de tillhér. Barridrerna Gterfinns i bestdllarorganisation savdl som i
entreprendrsorganisation varfér de sammantaget bidrar till kommunikationsbarridéren som
madste éverbryggas mellan organisationen fér att stétta och félja upp implementering av
innovation i projektmiljé.

Att kunna 6verbrygga motstand kopplat till investeringsbeslutet, alltsa att na fram till att kunden ar
villig att prova innovativa l6sningar och samverkansmajligheter, ar ett forsta steg. Men precis som
forskning ocksa visat ar leveransen av projektet som darefter sker en viktig del avimplementeringen
av mer varaktiga forandringar. Aven har férefaller kommunikationsbarridrerna gora sig géllande.
Kommunikationsbarriarer skulle darmed vara av intresse att narmare studera dven ur ett
foretagsorganisatoriskt perspektiv. Hur fangar vi upp och dverbryggar internt motstand? Hur lar vi av
erfarenheterna och sprider dem pa lampligt satt? Hur ser en framgangsrik plattformsutvecklings- och
implementeringsstrategi ut som beaktar systematisk samverkan med interna och externa aktoérer och
premierar gemensamt ldrande?

Radikala fornyelseinitiativ medfor behov av férandring, bade hos kund och internt hos entreprendér.
Att byggforetag, likt nu NCC, utvecklar olika affarsmodeller ar inte bara nytt i Sverige utan ocksa i ett
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mer internationellt perspektiv. Hur denna foréandring kan ske inom radande branschstruktur ar darfor
av ett bredare intresse. Lairdomar kan hamtas fran andra branscher, men som erfarenhet visat ar
sammanhanget av vital betydelse. Darfor skulle det vara intressant ur forskningssynpunkt att
narmare folja inforandet av sddana forandringar med ett grepp som stddjer larande och medger
samverkan och integration over funktions- och organisationsgranser. Exempelvis skulle
seniorforskare och (industri)doktorander kunna félja samma plattformsutvecklingsprocess och
samma implementeringsprocess fran olika funktionsnivaer for att konkret kunna lyfta fram olika
upplevelser och tolkningar av situationen fran respektive olika perspektiv.

Vilka erfarenheter har LTU och NCC dragit av detta test av en omvdnd
adjungering?

Ndgra av erfarenheterna fran den omvdnda adjungeringen har tidigare refererats i rapporten under
rubriken “Tankar och reaktioner frén samtal och workshops som genomférts i projektet”.

| olika sammanhang lyfts gapet mellan industri och akademi fram, och forskningsresultatens
tillganglighet ar ett av de problem som industrins praktiker aterkommande har pekat pa. Till dels har
detta projekt visat pa konkreta mojligheter men ocksa stora potentialer med en omvand adjungering
som ett verktyg for att 6verbrygga detta gap. En mojlighet med omvand adjungering ar att
forskningsresultat fran en avhandling exempelvis kan kommuniceras av forskaren utifran de
fragestallningar som industrins praktiker sjalva formulerar, istéllet for utifran de generella
fragestallningar som en avhandling ofta utgar ifran. En annan mojlighet ar att industrin genom den
Okade narheten till en forskare kan fa tillgang till den bredare kunskap som forskaren besitter (istallet
for den manga ganger mycket begransade kunskap som kommuniceras via traditionella akademiska
pappersprodukter). Genom en forskare finns ocksa, genom forskarens natverk, en majlig ingang till
annan forskning och utékade samarbeten inom omradet.

Maijligheten att reflektera i och kring den egna vardagen har genomgéende varit det som NCC-
deltagarna framst lyft fram som ett viarde med att ha “en forskare till Ians” i organisationen.
Majligheten att enkelt ta en initial kontakt och bjuda in till fortsatta samtal har ocksa lett till att
andra malgrupper an de initialt tdnkta har natts. Detta har vidare lett till att fragor som forskaren
sjalv tidigare inte tankt pa att stalla sig kring innovationer och samverkansformer har blivit
tydliggjorda genom konkreta exempel.

For att knyta an till tidigare teoretiskt baserade diskussion skulle man kunna sidga att den omvanda
adjungeringen 6ppnar upp for mojligheter att olika tolkningar kommer fram och kan konfronteras
med varandra. Ur ett metodologiskt perspektiv medges ocksa unik mojlighet att reflektera kring
problem och mojligheter vad galler datainsamling genom manga olika metoder. Genom att
exempelvis sprida ut en totalt tre timmar lang intervju 6ver en atta timmars arbetsdag (vilket skedde
av praktiska skal, samtalet skedde i vardagen och den intervjuade praktikern var tvungen att
alternera mellan intervju, méten och akuta aktiviteter) kom respondenten att inte bara svara pa
fragorna utan ocksa att reflektera kring saval fragorna som stalldes som de svar som avgavs. Darmed
kunde en djupare och rikare information inhdmtas och analysen kunde inkludera bade uppfattningar
om verkligheten och reflektioner kring giltigheten i dessa uppfattningar fran respondenten sjalv.
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Genom omvand adjungering far forskaren moijlighet att komma narmare den vardag i vilken
industrins praktiker verkar. Detta ger dels en djupare insikt i och kring forskningsomradet forskaren
verkar i, men det gor ocksa att forskaren lattare kan hitta satt att battre kommunicera och
exemplifiera forskningsresultat sa att den i sin tur lattare kan tas emot och diskuteras tillsammans
med industripraktiker. Detta blir mahanda sarskilt viktigt for kvaliteten i sadan tillampad forskning
dar resultaten av forskningen framst ar att betrakta som kunskap och fordjupad forstaelse for
skeenden, processer, interaktioner mellan aktorer och olika konsekvenser darav.

Fran teoretiskt perspektiv har dven betydelsen av en vilfungerande implementering av innovationer
lyfts fram. Pa samma satt kan en diskussion behova féras kring hur insikter fran forskning kan ga fran
ett “aha” hos praktiker till att faktiskt “fa faste” i praktisk tillimpning. Har finns en mycket stor
potential i den omvanda adjungeringen att forankra forskningsresultat dar de ar tankta att
nyttiggdras, samt att testa och utvardera deras tillamplighet i ett konkret praktiskt sammanhang.

Som forskare har det varit en nyttig erfarenhet att kommunicera forskningsresultat direkt till i
industrin verksamma praktiker, med den direkta aterkopplingsmajlighet som den omvanda
adjungeringen har medgivit. Precis som Boyd och Chinyio (2006) konstaterar att bestallare och
entreprendrer kan tala om samma sak och anvdnda samma ord, men mena olika saker, sa kan ocksa
begreppsanvandning skapa forvirring i dialogen mellan akademi och industri. Ett konkret exempel
fran detta projekt har varit anvandningen av begreppet bestillare, dar begreppet kan relatera till en
profession, men ocksa till en kontraktsbunden relation. Talar man exempelvis om bestéllarrollen ar
det viktig att det ar tydligt vad "bestéallare” syftar pa. Sammantaget har en stor behallning fran den
specifika forskarens perspektiv varit att en djupare erfarenhet av arbete i byggbranschen har kunnat
erhallas. Denna kunskap ar vasentlig dels for formulering av forskningsfragor av relevans for
industrin, men ocksa for forutsattningarna att bearbeta och tolka den data som insamlas i framtida
forskning.

En potentiellt mycket viktig aspekt av omvand adjungering skulle ocksa kunna vara att genom
narheten mellan forskare och industripraktiker, och genom dialog i vardagen, konfronteras med de
attityder och forestallningar som ibland kan finnas mellan dessa parter. Vad gor forskare egentligen,
vilka fragor intresserar de sig for som ocksa ar av intresse for mig? Och omvant “Kan teori intressera
en praktiker, och kan forskningsverktyg verkligen tillampas for reflektion i industripraktikerns
vardag?” Ett uttryck for underliggande férvantningar betraffande en forskares intresseomraden
kommuniceras exempelvis genom foljande e-postmeddelande som mottogs av forskaren efter ett av
foredragen: ” Stort tack fér din presentation pd marknadskonferensen. Det var lysande, bdsta jag
hért pa ldnge. Jag skall omedelbart sluta kritisera er forskare fran att vara affdrsfranvédnda. Flera
saker tar jag direkt med mig in i min vardag!”

Darmed vill jag avsluta med att sjalv tacka SBUF, NCC och alla de personer som jag haft nojet att
traffa och lara kanna dar for den mojlighet jag givits genom detta projekt.

Susanne Engstrém, Luled, september 2013
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