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Agenda

* Reflektioner fran foregaende utbildningspass

* Repetition fran tidigare utbildningspass

* Nar ska relationsbyggandet borja?

* Relationsbyggande fore och under upphandling

e Struktur och processer for relationsstyrning under kontraktsperioden
* Hantering av redan existerande relationer

* Kontraktsfragor
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Den traditionella synen pa kontrakt

"Hold-up’ ’Shading’
ﬁ
Skydd av investeringar Skydd mot negativa beteenden
mot opportunism p.g.a. brustna forvantningar

Traditionellt kontrakt Informellt kontrakt
Skriftligt avtal Muntliga dverenskommelser
Riskhantering genom makt Riskhantering genom personliga relationer och
Skapar relation pa armlangds avstand att “prata om det”
Nedsidor Flexibelt
* Svag riskhantering vid hogre beroendegrad Nedsidor

* Inflexibelt * Risker for missforstand p.g.a. oklarhet
* Riskerar att framkalla ‘shading’ (ensidighet)  Starkt exponerat for opportunism
* Kan inte hantera sina luckor » Skora grundvalar om personer slutar

"The paper deal’ 'The real deal’

: CIRIO




Det relationsbaserade kontraktet kan vara en
battre l0sning

"Hold-up’ ’'Shading’

ﬁ

Skydd mot negativa beteenden

Skydd av investeringar
p.g.a. brustna forvantningar

mot opportunism

Relationsbaserat kontrakt

"The real deal’

'The paper deal’
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Huvudsakliga skillnader mellan transaktions-
och relationsbaserade kontrakt

Transaktionsbaserat kontrakt Relationsbaserat kontrakt

: o cen Fokus pa relationen, inom ramen for vilken parterna hanterar
Fokus Fokus ligger pa affaren )
affaren
Relation Relation pa armlangds avstand Partnerskap med tydlig ansvarsfordelning mellan parterna
. . Risker hanteras primart genom kontraktsklausuler som Risker hanteras primart genom skapande av samstammiga
Riskhantering L : L
kan genomdrivas i domstol intressen och férvantningar
. . . 0 . Omvandlar uttryckligen sociala normer till kontraktuella
Sociala normer | hog grad frikopplat fran sociala normer . o
normer/vagledande principer
. . ; . Eftersom en komplett plan ar omojlig skapas istallet
Planering Efterstravar en komplett plan for hela kontraktstiden P P 118 . P
ett mer flexibelt ramverk
Hantering av . : . Dialog for att hitta bastning I6sning i ljuset av vision
] & Anvandning av kontraktets sanktionsmekanismer g & R g1l o
oenighet och de vagledande principerna
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De sex vagledande principerna

* Reciprocitet: Parterna utover ett 6msesidigt givande och tagande over tid i relationen.

e Autonomi: Bada parter ger varandra mojlighet att fatta sjalvstandiga beslut och detaljstyr
inte varandra.

* Arlighet: Parterna delar 6ppet med sig av information till varandra, talar sanning och ar
oppna med sina intentioner och énskningar.

* Lojalitet: Parterna ser till varandras intressen och betraktar den intressen som lika viktiga
som sina egna.

» Skalighet: Parterna ser till att relationen ar rattvis och proportionerlig.

* Integritet: Parterna later ord f6ljas av handling och tillampar konsekvent de andra
principerna genom hela relationens varaktighet.
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Det relationsbaserade kontraktets strukiur och
logik

Tillser att parterna alltid gdr at “samma hall”
Gemensamma mal

Affar
Leverans av mjukvara mot ersattning

Vagledande principer

Tillser att parterna vdardeskapande maximers
och friktion minimeras
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Relationsbaserat kontrakt

Regler for relationen

Gemensam vision och langsiktiga mal

Vagledande principer, t.ex. avseende
reciprocitet, lojalitet, skalighet och
arlighet

Robusta strukturer och processer for
styrning av relationen

Regler for affaren

* Beskrivning av vad som ska levereras
 Kvalitetsnivaer.

* Ersattning

 Ovriga kommersiella villkor

”Ett juridiskt bindande avtal mellan tva eller flera parter som etablerar ett kommersiellt partnerskap
inom en flexibel avtalsram baserad pa sociala normer och gemensamt definierade mal och
formella samverkansmekanismer.” (Fran Véigledningen)




Agenda

* Reflektioner fran foregaende utbildningspass

* Repetition fran tidigare utbildningspass

* Nar ska relationsbyggandet borja?

* Relationsbyggande fore och under upphandling

e Struktur och processer for relationsstyrning under kontraktsperioden

* Hantering av redan existerande relationer

* Kontraktsfragor




Nar ska relationsbyggandet borja?

* | relationsbaserade kontrakt ar den kommersiella relationen central.
e Tre viktiga tidpunkter for att bygga relationer:
- Fore upphandling:
- Genom marknadsdialog och behovsanalys.
- Ger insikt i leverantdrernas utmaningar och mojligheter.

- Skapar tidigt tillit och forstaelse.
- Under upphandling:

- Moijligt beroende pa vald upphandlingsform.

- Bygger vidare pa dialog och samarbete.
- Efter upphandling:

- Relation byggs med vald leverantér inom ramen for styrningsmodellen.
- Kan vara tidsbesparande, men missar majligheter till tidig tillit och samsyn.
* Rekommendation:

- Borja relationsbyggandet sa tidigt som mojligt — helst redan fére och under upphandlingen — for att skapa tillit,
forsta marknaden och lagga grunden for ett framgangsrikt partnerskap.
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De sex forberedande analyserna (repetition)

Organisatoriska och

tekniska forutsattningar Marknadsundersokning

Behovsanalys

Preliminar bedémning
av Preliminar budget Riskanalys
upphandlingsformalet




Gruppdiskussion

e Bygger ni aktivt relationer med leverantorerna?

 Vid vilken tidpunkt inleder ni i sa fall relationsbyggandet?

* Vilka modjligheter och utmaningar ser ni med relationsbyggande fore, under och efter

upphandling?
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Repetition: upphandlingsformerna

16

Valet styrs av:
- Modjligheten att [ definiera

upphandlingsforemalet

forvag

- Mojligheten och vikten av att bygga relation
med leverantoren

Forhandlat forfarande passar ofta vid medelhog
risk/beroendegrad.

Vid hog komplexitet eller svardefinierat foremal:
overvag konkurrenspraglad
innovationsupphandling.

dialog eller

Relationsbyggande aktiviteter bor ske tidigt, sarskilt
vid begransad dialog i formella upphandlingsformer.

Forhandlat forfarande

Upphandlande enhet bjuder in utvalda leverantorer att lamna
anbud och forhandlar darefter om villkor och 16sningar.

Passar nar behovet ar komplext eller inte kan specificeras i
detalj fran borjan.

Konkurrenspraglad dialog

Upphandlande enhet inleder dialog med utvalda leverantorer
for att tillsammans utveckla l16sningar pa ett komplext behov.

Lamplig nar det inte gar att definiera 16sningen eller kraven i
forvag.
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Relationsbyggande oberoende av
upphandlingsform

Tillser att parterna alltid gdr at “samma hall”
Gemensamma mal

Tillser att aktivt upprétthdller och styr Affar
sin relation mot mdlen och enligt de Leverans av mjukvara mot ersattning
vdgledande principerna

Struktur och processer for

) i Vagledande principer
styrning av relationen

Tillser att parterna vdardeskapande maximers
och friktion minimeras
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Struktur och processer for relationsstyrning

Skiktad styrningsstruktur: Indelning i
operativ, taktisk och strategisk niva
(alternativt tva nivaer i mindre affarer)
med tydliga forum, mandat och
beslutsgang.

Roller och ansvar: Tydliga
ansvarsomraden for parterna, inklusive
separation mellan tjansteansvar,
kommersiellt/kontraktuellt ansvar och
ansvar for tjansteutveckling.

Individ-till-individ-kommunikation:
Direkt kommunikation mellan
motparter i motsvarande roller for
snabb problemldsning och
fortroendeskapande.

Affarsrytm med regelbundna

moten: Planerade moten pa ratt nivaer
med tydliga agendor for uppféljning av
mal, prestationer och forbattringar.

Uppstart och

(ny)etablering: Strukturerad
onboarding/"”re-start” for att
sakerstalla gemensam malbild,
forvantningar och arbetssatt.

Process for rapportering och
uppfoljning av prestationer: Tvavags
uppfdljning mot strategiska mal och
konkreta prestationsmatt.

Process for hantering av utbyte av
personer: Sakerstalla
kunskapsoverfoéring, kontinuitet och
kvalitet vid personalbyten pa bada
sidor.

Eskaleringar (hantering av oenigheter
och tvister): Fordefinierade trosklar och
vagar for att lyfta fragor fran operativ
till taktisk/strategisk niva.

Tjansteutveckling: Roller, forum och
arbetssatt for kontinuerlig utveckling
baserat pa anvandarbehov, inklusive
mandat- och finansieringsfragor.

Forandringshantering: Strukturerad
process for att identifiera, analysera,
besluta och implementera forandringar i
leverans och relation, inkl. hantering av
andrade rambetingelser.

Avtalets upphorande: Planerad
avveckling/6vergang med ordnad
overforing av tillgangar och
dokumentation for att undvika
vardeforluster och sakerstalla kontinuitet.




Gruppdiskussion

e Vad ser ni for mojligheter och utmaningar med att bygga en struktur och processer for
relationsstyrning pa detta satt?
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Satt upp strukturen informellt
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och friktion minimeras
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Genomgang av bilagor i vagledningen
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