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Samverkan innebär att förstå och våga se helheten
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Min resa - sökande

2012/13 2014 2015 2016 2017/18

Ord Missförstånd
Otydligt/
svårigheter

Gemensamma mål

Strategier

System
Verktyg

Ledarskap

Förståelse för varandra
Tillit / förtroende
Värderingar

Genomgående kultur 
och struktur i företagetBygga team



Välja tillit – börjar jag med ett tomt eller fullt glas?

Förtroende Beslut Kostnad Förtroende Beslut Kostnad
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Mitt och ditt ansvar… 

Att känna sig bidragande i 
partnering handlar till stor del 
om att landa i egen förståelse.



− Vi kan ha en bra dialog och teamarbete i alla typer av projekt, partnering är en 
möjliggörare för att bättre utnyttja tillgänglig kompetens.

− Vi gör det för att affären ska bli bättre för alla.

− Vi vet att vi skapar värde när kunden blir återköpande och är villig att investera för ett 
högre värde.

− Alla involverade parter måste få förståelse och vara villiga att ta ansvar. Du behöver 
känna dig trygg och bekväm i att jobba med andra människor för en gemensam målbild. 
Vill du själv vara den som ska ha svara på alla frågorna bör du överväga att avstå.

− Låt dig inte utnyttjas och utnyttja inte den andre.

− Vi vinner och vi förlorar tillsammans.

Resilenta – hårda i det mjuka
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Påverkanskurvan Påverkanskurvan 

Låg

Hög

Tid

Kostnad

Möjlighet att påverka
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Låg

Hög

Tid

Kostnad

Möjlighet att påverka

Verksamhet,
Drift & underhåll,
Beställare

Konsulter Entreprenörer

Program Projektering Produktion Förvaltning

Beställare, 
Brukare, 
Arkitekt

Byggprocessen traditionelltByggprocessen traditionellt
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Kunskapsnivå



När börjar partnering?När börjar partnering?

Låg

Hög

Tid

Kostnad

Möjlighet att påverka

Tidig partnering 100%

Bygg-
handling

Idé
Program
handling

System-
handling

Bygg-
produktion

Garanti 
period
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Varför väljer våra kunder Partnering/samverkan?

− Bra samarbete  & bra arbetsklimat

− Hänsyn till verksamhet/närboende

− Kompetens & erfarenhet 

− Hitta de bästa lösningarna 

− Välja ut rätt organisation och rätt individer

− Hantera komplexitet

− Flexibilitet

− Påverka

− Hitta en ny arbetsform
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Vad anser våra kunder viktigt för att lyckas i 
Partnering/samverkan?
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Hållbar totalekonomi 



• 6 år

• 3,5 Mdr 

• 11%

Strategiska affärer

A B C D E
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Skanskas kundlöfte mot 2020
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Förflyttning VG Hus



Partnering affärsmodell
Definition        Ideologi Modell       Process
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Värderingar

Tredje man / 
Nyckelaktörer

Skanska

EN värdegrundad spelplan
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Kundens värderingar

Rätt kund
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SAMSYN MEDVETENHET FÄRDIGHETER 

Mål & Riktning
Ansvar & Roller 
Förväntningar 
Spelregler
Värderingar

Behov
Utmaningar
Dilemman 
Styrkor

Ledarskap -Team 
Beslutsförmåga
Kommunikation  
Feedback 
Processer

Mening & 

Vision 

Våra mönster 
Struktur

Hur vi skapar Ett Team och framdrift genom…



Definition och perspektiv i samsyn
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