Populirvetenskaplig sammanfattning av Per Erik Erikssons doktorsavhandling:
”Effektiv styrning av byggprojekt genom samverkansinriktade upphandlingsmetoder”

Syfte och metod

Syftet med detta doktorandprojekt &ar att 6ka kunskapen om hur effektiv styrning av
byggprojekt kan uppnis genom ldmpliga upphandlingsmetoder. I doktorandprojektet har ett
flertal metoder for att samla in data och 6ka kunskapen om d&mnesomradet anvénts:

1. Litteraturundersokningar inom teoriomradena: transaktionskostnadsteori, spelteori,
industriellt inkOpsbeteende, principal-agent teori och partneringlitteratur.

2. En forstudie bestdende av 7 intervjuer om vardera ca 90 minuter med representanter
for bestéllare och entreprenadforetag.

3. En omfattande longitudinell fallstudie av ett stort pidgdende partneringprojekt dér
intervjuer, dokumentstudier, 3 enkéter till projektdeltagarna, samt deltagande och
observation vid méten och workshops utgjorde datainsamlingsmetoder.

4. En enkétstudie av 87 bestillare inom ByggherreForum dér deras upphandlingsmetoder
undersoktes.

Huvudsakliga praktiska bidrag

Forskningen har resulterat i fyra huvudsakliga praktiska bidrag som kan ge vérdefull kunskap
till olika aktorer 1 byggbranschen.

1) Den utvecklade upphandlingsmodellen 6kar kunskapen om hur olika typer av byggprojekt
och deltransaktioner inom byggprojekt bor upphandlas for att frimja effektiv projektstyrning.
Genom att anvdnda en styrform som bestir av en ldmplig kombination av de tre
styrmekanismerna  pris, auktoritet kopare skrdddarsy
upphandlingsmetoden till olika transaktionskaraktaristika; grad av osdkerhet, komplexitet,
kundanpassning, frekvens och varaktighet
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Figur 1. Upphandlingsmodell




Vid enkla, standardiserade och tillfdlliga/kortvariga transaktioner med lag osdkerhet kan
traditionella prisfokuserade styrformer anvidndas. Men okad komplexitet, kundanpassning,
osdkerhet och varaktighet hos transaktionen gor emellertid att prisfokus blir oldmpligt och
fortroende (samverkan) blir mer effektivt. Den huvudsakliga transaktionen inom byggprojekt
ar oftast den mellan bestidllare och huvudentreprendr. Denna transaktion kan oftast
kategoriseras som Typ 3, 4 eller 5 vilket betyder att fortroende och samverkan har betydelse.
Vid stora, komplexa projekt med hog osdkerhet blir samverkan extra viktigt. Transaktioner
mellan huvudentreprenér och underentreprendrer kan oftast kategoriseras som Typ 1-4.
Komplexa installationer dr av Typ 3 eller 4, varfor UE ansvariga for el, mek, vvs och dyligt
bor upphandlas med fokus pa samverkan och inte bara pa ligsta pris. Enklare transaktioner
(Typ 1 och 2) med lag osdkerhet som tex inkdp av standardiserat material (gips, virke,
isolering mm) och arbeten géllande maleri, mattlaggning mm kan upphandlas med fokus pa
lagsta pris, men for kdpare som upphandlar dessa typer av produkter ofta och regelbundet kan
det andé vara effektivt att etablera langvariga relationer med viss grad av samverkan istillet
for att gora isolerade inkop baserade pa lagsta pris.

Lamplig styrform etableras sedan genom en skrdddarsydd upphandlingsmetod som innebér
lampliga val av olika alternativ under upphandlingsprocessens alla delsteg
(specifikation/projektering, anbudsinfordran, anbudsutvérdering, val av UE/UL, val av
ersdttningsform och prestationsutvérdering). Foljande alternativ under upphandlingsprocessen
fraimjar o©kad samverkan: tidig upphandling och gemensam projektering, begrinsad
anbudsinfordran (ett fital inbjudna anbudsgivare), anbudsutvirdering baserad pid mjuka
parametrar, gemensamt val och upphandling av underentreprendrer, ersittningsform baserad
pa incitament/vinstdelning, anvindning av samverkansverktyg (gemensamma mal, enkéter
och workshops for att folja upp hur samverkan fortskrider for att nd uppsatta mal,
teambuildingdvningar, facilitatorer som ansvarar for enkéter, workshops, teambuilding mm,
gemensamt projektkontor vid byggsiten, mm) samt besiktning och utvdrdering av utforda
arbeten genom entreprendrernas egenkontroll. Dessa alternativ kan dirmed kallas for
samverkansinriktade upphandlingsmetoder.

2) Enkétstudien visar att svenska bestdllares nuvarande upphandlingsmetoder fortfarande &r
av traditionell typ som framjar projektstyrning med fokus pé pris och auktoritet, vilket enligt
upphandlingsmodellen dr oldmpligt for komplexa byggtransaktioner som kraver mer fokus pa
samverkan dn pd konkurrens. Detta resultat kan forhoppningsvis fungera som en vickarklocka
for bestéllare att deras upphandlingsmetoder har blivit fordldrade pd grund av oOkad
komplexitet och osédkerhet 1 nutida byggprojekt.

3) Resultaten visar att samverkansinriktade upphandlingsmetoder framjar skapandet av
fortroende och samarbete och dirmed effektiv styrning av stora, komplexa och
kundanpassade  byggprojekt med stor osdkerhet. Sddana samverkansinriktade
upphandlingsmetoder dr ddrmed mer ldmpliga och anpassade till dagens projekt &n de
vanligaste upphandlingsmetoderna. Eftersom installationstransaktioner ofta dr av Typ 3 och 4
och dérfor kriaver samverkan dr det ofta ldmpligt att involvera viktiga installations-UE i
partneringsamverkan.



4) En bieffekt av denna forskning &r ett forslag pa hur partneringbegreppet bor uppfattas och
definieras. Partnering bor ses som en samverkansinriktad projektstyrningsform som uppnas
genom anvédndandet av samverkansinriktade upphandlingsmetoder (se punkt 1). Definitionens
transaktionskostnadsekonomiska perspektiv sédkerstéller att partnering inte anvinds for sin
egen skull, utan enbart i syfte att uppna en effektiv projektstyrning som ar skraddarsydd till
transaktionskaraktéristika.

Praktiska rad och rekommendationer

Under doktorandprojektets gdng har det dven skapats kunskap pa mer detaljerad nivé, vilken
kan presenteras som praktiska rdd och rekommendationer till byggbranschens utforarsida, dvs
entreprenadforetagen. Eftersom forskningsprojektets slutsatser hidvdade att 6kad samverkan
generellt sett dr ldmpligt 1 manga byggprojekt, handlar nedanstdende rekommendationer
frimst om hur entreprenadforetag kan utvecklas till béttre partneringforetag.

1. For att uppné fordelarna med partnering och utvecklas till effektiva partneringforetag
maste entreprenadforetagen anamma en mer ldngsiktig helhetssyn pé utvecklingen av
sin verksamhet. Lardomar och erfarenhet maste spridas mellan olika personer, projekt
och helst dven mellan olika regioner sa att bestillarorganisationer kan dra fordel av
langsiktiga relationer med entreprenadforetagen. Om aktérerna méste borja om fran
noll vid varje projektstart forsvinner bestéllarnas incitament till att etablera
langsiktiga relationer. An viirre ir om entreprenadforetagen slar sig till ro och kiinner
sig bekvdma i rollen som “hovleverantdr” och borjar ta den for given. Ohdrsamhet
ibland entreprenadforetagen att anpassa sig till de nya omstindigheterna kan forvéntas
leda till att bestdllarorganisationer atergar till kortsiktiga prisfokuserade kontrakt,
vilket vore olyckligt for branschens alla aktorer. Det géller helt enkelt for
entreprenadforetagen att fOrtjdna bestillarorganisationers fortroende i1 langsiktiga
relationer genom kontinuerlig utveckling och 6kad effektivitet.

2. En viktig aspekt i ménga partneringprojekt ér tidig upphandling av huvudentreprendr
och viktiga underentreprendrer (tex ror, vent, el). For att detta ska ge dnskade fordelar
for bestéllarorganisationerna maste entreprenadforetagen utveckla sin kompetens
inom design, konstruktion och planering si att de kan bidra med erfarenhet och
kunskap 1 syfte att forbittra designen frin ett byggproduktionsperspektiv. Detta blir
sarskilt viktigt for underentreprendrer som traditionellt dr vildigt ovana att bli
involverade i tidiga designskeden.

3. Ny kompetens inom anbudshantering kommer &dven att bli vérdefull. Tidig
upphandling kraver att entreprenadféretagen utvecklar kompetens att ldmna
budgetpriser pa mycket osdkra anbudshandlingar med lite omfattning. Eftersom
bestéllarorganisationerna efterstravar flexibilitet blir &ven prognoshanteringen vildigt
viktig da den slutgiltiga produkten ofta & en annan dn den som beskrevs vid
anbudstillfillet. For att vinna anbudstivlingar baserade pd mjuka parametrar maste
entreprenadforetagen dven utveckla kompetens inom detta omrade vid sidan av
anbudspriser. Att bevisa sin duglighet som partneringforetag kréver en stor insats vid
anbudsskedet.



4. Denna forskning rekommenderar att en bred partneringansats anvédnds vid de tillfallen
som underentreprendrer kan forutspas péaverka slutresultatet i hog grad. Samverkan
mellan bestéllare och huvudentreprenér maste d& &ven spridas ned till
underentreprendrerna. Traditionellt ar relationerna mellan underentreprendr och
huvudentreprendr minst lika prisfokuserade och konkurrensaggressiva som dem
mellan bestillare och huvudentreprendr. For att utvecklas till bra partneringforetag
maste darfor huvudentreprendrerna skapa langsiktiga samarbeten &dven med
underentreprendrer. Aven i de fall bestillare vill vilja underentreprendrer blir det
viktigt for huvudentreprendrerna att kunna etablera samverkan med dessa.

5. Entreprenadforetagen méste anamma en helhetssyn pa sin HRM-funktion eftersom
personalens kompetens och attityder blir allt viktigare i samverkansprojekt. Till
effektiva rutiner och processer samt hog teknisk kompetens, vilket ar viktigt i
traditionella projekt, maste dven ldggas social kompetens och samverkansinriktade
attityder. Om  verksamheten innehdller bédde traditionella projekt och
samverkansprojekt kan det vara strategiskt riktigt att dela upp verksamheten sa att
personalen inte utnyttjas slumpvis over dessa granser. Det kan vara bra att lata samma
personal hantera endast samverkansprojekt och inte utnyttja dem i traditionella
projekt, eftersom dessa tvd verksamheter &r sd olika och kréver sa olika kompetens
och attityder. De som utvecklats till att vara duktiga i den ena typen dr kanske mindre
lampliga i den andra.

6. Det ar viktigt med stort engagemang frén entreprenadforetagens hoga chefer for att
skapa en legitimitet &t partneringkonceptet. Genom att dessa personer fungerar som
”champions” som marknadsfor partnering, bla genom att delta i workshops och andra
partneringspecifika verksamheter s& ger de en tydlig signal till projektdeltagarna att
samverkansinriktade attityder inte bara dr onskvirda utan dven begirda. En dnnu
viktigare roll spelar platschefen som kommer att utgdra spindeln i projektnitverket.
For att utvecklas till effektiva partneringforetag &r det av yttersta vikt att utbilda
hogpresterande platschefer som dr specialiserade pa samverkansprojekt. Platschefen
har en avgorande roll for hur samverkansklimatet kommer att utvecklas i det dagliga
arbetet péd Dbyggarbetsplatsen, vid sidan av  workshops, moéten och
taembuildingévningar som utfors av tjanstemén i1 kontorsrum.

7. Vid vissa projekt kan det vara ldmpligt att involvera yrkesarbetarna i
partneringsamverkan. Detta dr fortfarande vildigt ovanligt och det kan i ménga fall
markas en pataglig ovana hos yrkesarbetarna att involvera sig 1 samverkan med andra
yrkesgrupper. Bland annat dr det ofta svart att fa dem engagerade nog att fylla i
enkdter som méter samverkansklimatet 1 det partneringprojekt de jobbar i.
Entreprenadforetagen bor ddrmed arbeta internt &ven med yrkesarbetarnas kompetens
och attityder sid att de blir mer mottagliga (villiga och kompetenta) for okat
engagemang i samverkansprojekt.
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