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underentreprendrer var amnet for CMB:s forsta frukostseminarium

2010. Deltagare och arrangorer var 6verens om att langsiktigt
samarbete sanker kostnaderna och forbattrar kvaliteten i
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processerna. Anda ar detta samband langt ifrdn okomplicerat och

langsiktiga relationer ar fortfarande ovanliga i byggsektorn.

Christian Koch, professor i teknologibaserad
foretagsutveckling pa Aarhus Universitet, inledde med en
presentation av arbetet inom ramen fér EU-programmet
”Erabuild”. Erabuild startades upp 2004 med syftet att
stdrka den byggrelaterade forskningen och att forbattra
sektorns forutsattningar att tillgodogora sig denna
forskning. Christian Koch har varit projektledare for det
projekt som tittat narmare pa ett antal fall i Frankrike,
Danmark och Sverige, dar relationen mellan entreprenor
och leverantor har haft en avgoérande betydelse for hur val
sjalva arbetet har utfallit.

Ett exempel var renoveringen av flera F1-hotell som drevs
av den franska bestédllaren Accor. Projektet kantades
inledningsvis av en rad problem. Entreprendren hade till
exempel ingen bra plan fér mottagande och forvaring av
den inredning (mattor, mobler och annat) som levererades
till byggplatsen. Platsbrist och dalig ordning gjorde att de
anstallda anvande en betydande del av sin tid till att leta
efter material.

Efter padrivningar fran bestallaren justerade
entreprendren, i samarbete med sina leverantorer,
problemen efter hand, till exempel genom att dela upp

leveranserna av inredning i flera omgangar. Det gjorde

att arbetet kunde utforas med storre effektivitet, att
stélderna minimerades och att de totala kostnaderna
kunde sdnkas. Den viktigaste slutsatsen fran den franska
fallstudien, och dven fran Christian Kochs 6vriga exempel,
ar att entreprendrerna far battre varde i sina projekt nar
de tar aktiv del i sina leverantorers planering, arbete och
utveckling. Genom att arbeta med langre kontrakt finns det
moijlighet att effektivisera kommunikationen och forbattra
aktivitetskoordineringen.

Den svenska fallstudien som ingar i EraBuild-projektet

har genomforts av Mikael Frédell som &r doktorand pa
Chalmers. Han har bland annat studerat affarsrelationen
mellan byggforetaget Skanska och deras storsta leverantor,
dotterbolaget Skanska Maskin. Med hjalp av en metod som
kallas relationskartlaggning identifierades och analyserades
varje moment i relationen. Studien visade att Skanska
Maskin anstranger sig hart for att tillgodose sina kunders
behov och att kunderna dr mycket néjda med den service
som erbjuds. Den flexibilitet som tillats i relationen riskerar
dock att driva stora kostnader och darfoér kan det vara klokt
att strama upp villkoren nagot.

Seminariets andra del utgjordes av
gruppdiskussioner ddr deltagarna, som
bdde representerade akademin och
industrin, fick méjlighet att dela sina
erfarenheter och tankar inom omrddet. |
diskussionerna lyftes bland annat fragan
om ldngsiktiga relationer kan ha en
hdmmande effekt pa organisationens
kreativitet.



Omkring 70-80% av en entreprendrs omsattning kan
héarledas till inkép av material och tjanster och darfor finns
det stora potentiella vinster i att utveckla relationerna. | ett
exempel hamtat fran tillverkningsindustrin visade Mikael
Frodell hur problemen i relationen till en leverantor kunde
minskas med dver 50% genom att bland annat tillampa en
enkel metod for aterkoppling. Han avslutade med att ge 3
rekommendationer till stora entreprendrer:

1. Konkretisera och visualiseras relationerna till
leverantorerna. Vad innebar ett visst beslut och vad ar
kostnaden? Effekten av olika beslut maste vara tydlig.

2. Uppratta en enad front mot leverantorerna.
Arbetssatten i entreprendrens projekt kan i dag skilja
vasentligt. FOr att ta tillvara mojligheterna bor liknande
arbetssatt mota leverantoren, oavsett projekt och
projektledning.

3. Arbeta med ett fatal viktiga och utvalda leverantorer.
Vaga engagera er langsiktigt, det krévs for att bygga bra
relationer!

Seminariets andra del utgjordes av gruppdiskussioner

dar deltagarna, som bade representerade akademin och
industrin, fick maojlighet att dela sina erfarenheter och
tankar inom omradet. Nagra av de fragor som lyftes fram i
de tva grupperna sammanfattas nedan.

Langsiktigt samarbete med ett fatal leverantorer kan ge
stora vinster i effektivitet men danda fokuserar manga
aktorer i sektorn pa ”lagsta mojliga pris”. Det ar viktigt

att vaga in alla kostnader i en upphandling, sasom

extra hanteringskostnader och kostnader for 6kad
administration. Det ar till exempel vanligt att mindre
leverantérer erbjuder billiga och bra |6sningar, men att de
sedan halkar efter vad géller de administrativa atagandena.

En intressant diskussion rérde fragan om langsiktiga
relationer hammar eller framjar kreativiteten. Om nya
aktorer inte slapps in i processen sa finns det risk att
inflodet av nya idéer begransas, samtidigt som det kan
finnas ett storre ekonomiskt utrymme for kreativitet i

en langsiktig relation. Dessutom ar det fullt mojligt att
arbeta langsiktigt med flera leverantorer, vilket ocksa 6kar
dynamiken.

Fran ett bestallarperspektiv verkar det naturligt att

strava efter langsiktiga relationer med entreprenéren.
Daremot ar det mindre sjalvklart for entreprenéren att
bygga langsiktiga relationer med sina underentreprenérer
och leverantorer. Sektorn har till viss del insett vikten

av kontinuerligt samarbete och langsiktiga relationer

i “hela kedjan” men detta har &nnu inte realiserats.

Den allmdnna meningen var dock att det férekommer
undantag, till exempel NCCs och Skanskas centraliserade
inképsfunktioner.

Skillnaderna mellan hur sma och stora byggherrar ser

pa relationen till sina leverantérer diskuterades ocksa.

Det foreslogs att de sma byggherrarna har narmare
relationer med nagra fa leverantérer, som de i storre grad
forlitar sig pa, medan stérre aktorer tar in anbud fran fler
leverantérer. Har ar det viktigt att skilja mellan tjanste- och
materialleverantorer eftersom de antas arbeta utifran olika
affarsmassiga villkor. Det ansags mer fordelaktigt att skapa
langsiktiga relationer med materialleverantorer eftersom
materialbehovet kan forutses med storre sdkerhet.



