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1 Sammanfattning

e Byggbranschen lider sedan lange av Iag produktivitet och effektivitet och inte sillan
stort resurssloseri.

e Det finns anledning att anta att problemet huvudsakligen inte ligger hos marknadens
aktorer utan i byggbranschens spelregler, inte minst i standardavtal som AB04 och
ABTO6.

e Byggbranschen kdnnetecknas av en transaktionsbaserad kultur. Detta ar i hog grad
skapat av den helt dominerande transaktionsbaserade affarsmodellen, en modell som
skapar direkt motstridiga intressen mellan parterna och ofta leder till hogre kostnader,
lagre grad av innovation och ldga incitament for 6kad miljomassig och social
hallbarhet.

e AB/ABT vilar pa ett perspektiv att projektering och utférande ar sekventiellt atskilda
faser. Detta undergraver maojligheterna att anvanda effektivare produktionsmetoder
sasom lean och agil produktion.

e AB/ABT kan i ndgon man begransa men formar inte hantera de motstridiga incitament
som skapas genom den transaktionsbaserade affarsmodellen. Darfor skapar AB/ABT
laga eller inga incitament for uppratthallande av en stark relation, samarbete for
sankta risker, ldgre kostnader, 6kad hallbarhet och 6kad innovation.

e Med partnering tas ett steg i ratt riktning mot att skapa effektivare spelregler. Genom
uppdelningen i tva faser kan parterna sanka risken kopplad till okanda faktorer genom
samarbete i den forsta fasen. Partneringens vanliga affarsmodell, dar ersattning for
kostnader utgar och parterna delar pa besparingar forutsatt att totalkostnaden for
entreprenaden blir ldgre dn en pa forhand estimerad riktkostnad, skapar mer
samstammiga intressen.

e | partnering kvarstar dock manga av problemen i AB/ABT. Kontraktet stédjer i princip
inte uppratthallandet av en stark relation, eftersom fas 2 typiskt sett baseras pa det
starkt transaktionsbaserade och riskfordelande AB/ABT. Affarsmodellen stédjer inte
Okad innovation eller hallbarhet.

e Genom en korrekt implementering av Vested-modellens fem regler skapas ett system
av spelregler vilka ger parterna starka incitament att samarbeta for att uppna uppsatta
resultat. Modellen stédjer innovation och forbattringar och anvands lampligen for att
infora mal avseende t.ex. forbattrad hallbarhet. | Vested-modellen finns
mekanismerna for att 16sa de flesta av de ol6sta problemen i AB/ABT och partnering,
dven om ol6sta problem kvarstar.
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Hur kan bestéllare av entreprenader uppna hogre kvalitet och lagre kostnader, med en
Okad lIénsamhet fér entreprendrer, samtidigt som dessa entreprenader bidrar till social
och miljdmassig hallbarhet till nytta for samhaéllet i stort? Detta ar den fraga vi pa Cirio
advokatbyra stéller oss. Vi tror att ett viktigt svar pa fragan ligger i en férandring av
byggbranschens spelregler.

Den amerikanske ekonomen Douglass North vann nobelpriset i ekonomi 1993, bl.a. for
sina studier 6ver hur ekonomins formella och informella spelregler har avgdrande
betydelse for ekonomins effektivitet och framgang. Med formella spelregler menade
han lagregler. Med informella spelregler menade han oskrivna moraliska och kulturella
normer. Dessa spelregler —bendamnda institutioner av North —avgor bl.a. om nytto- och
vinstdrivna manniskor och foretag kan formas samverka effektivt eller om de istallet
fastnar i sjalvforstarkande monster av 13g effektivitet, produktivitet m.m.?

Det finns anledning att se Over byggbranschens spelregler, bade de formella och
informella. Problemen i branschen ar kdnda sedan lange. | ett flertal rapporter redovisas
I&g eller till och med negativ produktivitetsutveckling.? Andra rapporter pavisar mycket
lag effektivitet och hégt resurssloseri.® | en rapport fran Boverket 2018 bedémes
kostnaderna for fel, brister och ineffektiv resursanvandning uppga till 59-73 miljarder
kronor per ar.* Aven om ambitionerna inom hallbarhet dr hdga ar det lang vag kvar. | en
studie av byggbranschen framgick att endast 2 av 10 véljer hallbara framfor billigare

1 Se t.ex. North, D., Institutionerna, tillvaxten och valstandet, SNS Férlag 1993.

2 Se t.ex. Konkurrensverket, Battre konkurrens i bostadsbyggandet, 2018:7, s. 44. Se dven Anjou, M., Den ineffektiva
byggsektorn, Ekerlids forlag 2019, s. 19ff.

3 Se t.ex. Josephsson & Saukkoriipi, Sl6seri i byggprojekt, 2005.

4 Boverket, 2018:36, Kartlaggning av fel, brister och skador inom byggsektorn, s. 14.
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alternativ.’ Trots den enorma kompetens och erfarenhet som finns hos branschens min
och kvinnor kan ingen blunda foér det faktum att det i viktiga delar rér sig om en icke-
fungerande bransch.

Douglass Norths och andras forskning ger anledning att tro att viktiga orsaker till
byggbranschens bristande effektivt star att finna i dess formella och informella
spelregler. Det finns sarskild anledning att se over entreprenadkontrakten, vilka i
Sverige till 6vervagande del ar baserade pa standardavtal som utvecklas och ges ut av
Byggandets Kontraktskommitté, t.ex. ABO4, AB/ABT, AB-UO7 och ABT-U07. Manga har
insett bristerna i de affars- och kontraktsmodeller som satts upp i t.ex. entreprenader
med AB/ABT som bas. Fenomen som partnering eller samverkansentreprenad har
uppkommit som ett svar pa dessa brister. Manga har upplevt férdelar med partnering,
men ocksa att partnering inte adresserar alla brister.

En forandring av byggbranschens spelregler innefattar en mycket stor potential fér saval
bestéllare, entreprendrer, konsulter och samhallet i stort. Potentialen omfattar faktorer
som kvalitet, kostnader, Il6nsamhet och hallbarhet. | detta white paper gor vi darfor en
jamforelse mellan de spelregler som satts upp mellan parterna vid anvandning av (i) AB
och ABT i en traditionell entreprenad, (ii) ett partneringkontrakt med AB/ABT som
grund® samt (iii) Vested-modellen.

Partnering ar inte en valdefinierad modell for entreprenadkontrakt. Olika entreprenorer
anviander begreppet pa likartade men likvil olika sitt.” Gemensamma nidmnare &r att
entreprenaden planeras och genomfors i ndarmare samverkan baserat pa tillit och
Omsesidighet, ofta med incitament for bada parter att halla nere
entreprenadkostnaderna.®

Vested-modellen utvecklades i ett forskningsprojekt vid University of Tennessee 2003-
2010.° | projektet studerades bl.a. hur féretag som Microsoft, Procter & Gamble och
andra organisationer hade lyckats na riktigt framgangsrika partnerskap med lagre
kostnader, hogre kvalitet och goda marginaler for leverantéren. Vested-modellen har
anvants av en vaxande mangd organisationer 6ver hela varlden, inte minst i Norden,
och primart inom outsourcing av olika slag,. Det ar dock en modell som &r fullt tillamplig
pa entreprenadkontrakt.

Shttps://
assets.ctfassets.net/1bgi92u9ew40/62W947DXuXtQp87YAvDImN/b0cb555d36ee97ecd312b20b8828e89e/Ramirentra
pporten_2021.pdf

6 Analysen i detta dokument ar gjord utifran Byggherrarnas kontraktsmall for partnering, 2018-03-22.

7Se t.ex. PEAB: , Skanska:
, NCC:

8 | mer akademisk litteratur har begreppet ”partneringblomman” anvints fér att rama in begreppets innebérd, med en
mitt bestdende av tillit och dmsesidig forstaelse/gemensamma mal och ”blad” bestdende av begrepp som
relationsbyggande aktiviteter, kontinuerliga och strukturerade méten, ekonomiska incitament osv. (Nystréom, J.,
Partnering: definition, theory and evaluation, Akademisk avhandling, KTH, 2007, s. 12.)

9 Se t.ex. Vitsek et al, Vested Outsourcing — Five Rules That Will Transform Outsourcing, 2 ed, Palgrave Macmillan 2013,
Vitasek et al, The Vested Outsourcing Manual, Palgrave Macmillan 2011, Vitasek et al, Vested — How P&G, McDonald’s
and Microsoft are redefining winning business relationships, Palgrave Macmillan 2012.


https://peab.se/vart-erbjudande/partnering--samverkan/
https://www.skanska.se/vart-erbjudande/samarbetsformer/samverkan-och-partnering/
https://www.skanska.se/vart-erbjudande/samarbetsformer/samverkan-och-partnering/
https://www.ncc.se/vart-erbjudande/kunderbjudande/partnering/
https://www.ncc.se/vart-erbjudande/kunderbjudande/partnering/
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Ett Vested-kontrakt bygger pa en kombination av ett s.k. formellt relationsbaserat
kontrakt® och en resultatbaserad affirsmodell. Avtalet, och processen fér att na fram
till ett signerat avtal, struktureras runt fem grundlaggande regler, vilka tillsammans
bygger upp spelregler som ger bada parter starka incitament och stédjande processer
for att uppna gemensamt uppsatta mal till vinning for bada parter. De fem reglerna ar:

2 5

Styrning for
att skapa
insikt, inte for
att dvervaka

Fokus pa vad,
inte hur

| detta white paper redogér vi forst for den grundldggande transaktionsbaserade
kulturen som kdnnetecknar byggbranschen, primart orsakad av den kommersiella
logiken i branschen. Darefter beskrivs entreprenadformerna, processen och kontraktet
i den traditionella entreprenaden, partnering samt Vested. Varje avsnitt avslutas med
en genomgang av viktiga oldsta fragor som respektive regelverk lamnar efter sig.

10 Begreppet “formellt relationsbaserat kontrakt” anvéands i Vested for att skilja det fran det informella relationsbaserade
kontraktet, dar det senare begreppet typiskt sett ar det som avses i ekonomisk litteratur. Fér en narmare beskrivning av
kontraktsformen formellt relationsbaserat kontrakt, se t.ex. Frydlinger, Hart & Vitasek, A new approach to contracts,
Harvard Business Review, September-Oktober 2019, https://hbr.org/2019/09/a-new-approach-to-contracts.
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Den transaktions-
baserade kulture
dess konsekvep

Byggbranschen kan sagas kdnnetecknas av en transaktionsbaserad kultur. Denna kultur
hdnger ndara samman med den transaktionsbaserade affarsmodell som tillampas i en
eller annan form i de flesta entreprenader. Oavsett om en entreprenad genomfors till
fast pris, rorligt pris eller en kombination ligger huvudfokus pa att entreprendren far
ersattning per ndgonting. Per enhet material, per arbetad timme, per person, per meter
och sa vidare.

En sadan affirsmodell genererar direkt motstridiga intressen mellan parterna, vilka
alltsa fran borjan byggs in i affiaren. Foljande tabell visar vilka intressen som den
transaktionsbaserade modellen skapar:

Bestillare Entfreprenor

Sa fa som mojligt for att uppna

= Sa manga som mojligt
onskat resultat 8 Jlig

Antal enheter

Pris per enhet  salagt som mojligt S& hogt som mojligt
Kostnad per Hog (eftersom hog kostnad ofta |
enhet férenas med hogre kvalitet) g

Det ar darfor latt att konstatera att modellen driver rakt motstridiga intressen mellan
bestéllare och entreprenér.!! Detta far ett antal féljdverkningar, eller skapar i vart fall
incitament som rimligen far sadana foljdverkningar.

1] tabellen ovan visas endast tva aktérers intressen, bestallarens och entreprendrens. | sjilva verket finns ofta ett antal
olika aktorer, exempelvis underentreprenérer, konsulter, finansiarer m.m. De motstridiga intressena finns typiskt sett
mellan alla dessa aktorer, i olika hog grad.



CIRIO

Nollsummespelsmentalitet

Den transaktionsbaserade affarsmodellen med dess inbyggda motstridiga intressen
skapar ett nollsummespel mellan bestdllare och entreprendr. Nar den ene vinner
forlorar den andre.

Incitament till prispress och hégre kostnader

Med den transaktionsbaserade affairsmodellen far bestéllaren ett intresse av att skapa
en stark konkurrenssituation i anbudsfasen for att pressa priset per enhet (eventuellt
omraknat till ett fast pris av entreprendéren) sa langt mojligt. Vilket ger entreprendren
ett starkt intresse av att skapa en stark konkurrenssituation i underentreprendrsledet,
ett fenomen som fortplantar sig nedat i varje led. | varje led kommer entreprenor eller
underentreprendr ha ett intresse av att kompensera sig for det pressade priset pa andra
satt, exempelvis genom att rakna med tillaggsbestallningar som bestallaren inte kanner
till kommer att behovas, sanka sin kvalitet pa olika satt och sa vidare. | varje led gors
dessutom ett paslag pa priset till ndsta led. Konkurrensen for lagre pris skapar darfor
inte sallan incitament fér onddigt hoga totalkostnader.!?

Kamp om vem som ska bara risken for det parternainte
kdanner ftill

Givet alla osdkerhetsmoment i en entreprenad kommer den transaktionsbaserade
affairsmodellen att leda till en kamp om vem som ska bara risken fér det nagon part eller
bada inte kdnde till eller kunde férutse. Vem ska bara risken for om de férvdantade
kostnaderna for att genomfora entreprenaden visar sig bli hogre dn férvantat p.g.a. att
fler arbetstimmar och mer material behdvs? Vem ska bara risken for en
tidplaneforskjutning som innebar att arbetena maste utféras under ogynnsamma och
darmed dyrare vaderforhallanden?

12 studier indikerar att de stérre entreprendrernas tenderar att utvecklas mot féretag for ”construction management”,
d.v.s. mer som aktor fér styrning och koordination av ett stort antal underentreprendrer an som utférare av
entreprenadarbetet. Samma studier indikerar ocksa att de storre entreprendrerna typiskt sett upphandlar for att na
ldgsta pris. (Nystrom, J, Updating and Cleaning Out: The “Make or Buy” Decision in Construction Revisited, 2019.)
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Avsaknad av incitament for innovation och effektiviseringar

Innovationer kan ofta leda till effektiviseringar i form av lagre behov av arbetstimmar
och resurser. En transaktionsbaserad affirsmodell motverkar intresset for sadana
innovationer eftersom en effektivisering leder till Iagre intakter for entreprendéren.

Avsaknad av incitament for miljdomassig och social hallbarhet

Den transaktionsbaserade affairsmodellen motverkar direkt intresset av en hallbar
resursférbrukning. Nar entreprendéren far betalt per enhet material vill denne alltid sélja
manga enheter. Att, t.ex. av hallbarhetsskal, sdlja farre enheter slar direkt pa
entreprendrens intdkter. Affirsmodellen skapar ocksa, pa grund av prispressen, en risk
for lagre social hallbarhet pa arbetsplatsen, i form av forsamrad arbetsmiljo, storre risk
for skador m.m. Att, t.ex. av hallbarhetsskal, valja en lagre arbetstakt missgynnar en
entreprenor eftersom bestéllaren i urvalsskedet sannolikt skulle valja en entreprencr
med en mer komprimerad tidplan och under entreprenaden skulle paféra vite vid
forsening.

Den transaktionsbaserade affarsmodellen driver sdledes motstridiga intressen och leder
ofta till odnskade konsekvenser. Hur kan ett traditionellt entreprenadkontrakt, baserat
pa AB04 eller ABT06, hantera detta?




4 Traditionell
enfreprenad

baserad pa
AB04/ABT06

Entreprenadformerna

En analys av spelreglerna i byggbranschen maste innefatta den traditionella
uppdelningen i olika entreprenadformer, for det finns anledning att fraga om sjdlva
denna uppdelning gynnar eller missgynnar produktivitet och effektivitet.

Atskillnad mellan projektering och utforande

Ett grundlaggande antagande ar att det finns en uppdelning mellan projektering och
utférande. | de annars definitionstdta ABO4 och ABT06 saknas definitioner av dessa
begrepp. | princip innefattar projektering de aktiviteter som kravs for att komma fram
till och dokumentera vilket arbete som ska utforas i projektet, medan utférande
innefattar att genomféra det som bestamts i projekteringen.

11
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Atskillnad mellan utférande- och totalentreprenad

Pa basis av uppdelningen mellan projektering och utférande gors en grundlaggande
uppdelning i dessa tva entreprenadformer, dar skiljelinjen gar mellan vem som ansvarar
for projektering och darmed ansvarar for att objektet (t.ex. huset) i sin slutliga
utformning uppfyller avsedd funktion. | utférandeentreprenaden ligger detta ansvar pa
bestédllaren; i totalentreprenaden avilar det istdllet entreprenéren.

Som kommer att framga nedan &ar denna uppdelning i manga delar ologisk och
effektivitetsmotverkande.

En annan skiljelinje gar mellan generalentreprenad och delad entreprenad, vilken
motsvarar det som inom outsourcing bendamns ”single sourcing” och “multisourcing”,
d.v.s. om bestéllaren upphandlar en entreprendr, som i sin tur upphandlar, tar ansvar
for och styr underentreprenorer, eller om bestéllaren upphandlar flera entreprendérer,
och sjalv bar ansvaret for att koordinera dessas arbete.

Processen for kontraktets
ingaende

| den traditionella entreprenaden ingas kontraktet i dess
helhet pa samma gang, innefattandes beskrivning av
entreprenadens omfattning, prissdattning m.m. Detta
foregas av en anbuds- och forhandlingsfas, som ofta
innefattar att ge entreprendren mojlighet att skaffa sig
god kdnnedom om den planerade entreprenaden och att
forhandla om ersattning och andra viktiga, framférallt
riskfordelande, villkor i kontraktet.

En viktig skillnad mellan ABO4 och ABTO6 ar som sagt att
entreprendren ansvarar for bade projektering och
utforande i ABT06, medan det &r bestallaren som ansvarar
for projekteringen i ABO4. Detta har dock ingen egentlig
betydelse for sjalva kontraktsprocessen, utan innebér
endast att entreprendren far o6kat ansvar foér att vidta
undersokningar innan anbud lamnas in.

12
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Kontraktet

Transaktionell kontraktsmodell

Ett entreprenadkontrakt baserat pa AB/ABT baseras pad en transaktionell
kontraktsmodell. Denna modell kannetecknas bl.a. av ett starkt fokus pa affaren (istallet
for relationen), att en relation pa armlangds avstand skapas (istallet for ett
partnerskap), riskmitigering genom kontraktsbestimmelser som &ar verkstéllbara i
domstol, avsaknad av sociala normer sasom skélighet och arlighet samt en stravan efter
att skriva ett komplett kontrakt.

Fokus pa transaktioner, inte resultat

En traditionell entreprenad bygger pa ett transaktionsbaserat perspektiv, oavsett om
det ror sig om en utférande- eller totalentreprenad. Inte for inte handlar forsta kapitlet
i saval ABO4 som ABT06 om entreprenadens omfattning, istdllet for t.ex. parternas
relation och deras mal med denna.

| totalentreprenaden upphandlar bestallaren forvisso ofta en funktion, men fokus ligger
typiskt sett inte pa att uppna gemensamt uppsatta mal och resultat. Istdllet dr det
underforstatt att entreprendéren far ersattning for transaktioner och utférda aktiviteter,
dar framgang mats mot hur val slutresultatet svarar mot kontraktshandlingarna samt
forvantad tidsatgang. Inte sallan forekommer olika former av incitament, men detta
fordndrar inte i grunden det transaktionsbaserade fokuset.

Eftersom fokus inte ligger pa att uppna resultat kdnnetecknas en traditionell
entreprenad forstas oftast inte av ett fokus pa tydliga mal och resultat som ocksa ar
matbara. Framgang maéts i huvudsak i forhallande till hur val slutprodukten stammer
dverens med kontraktshandlingarna och leveranstid.*

13 Se t.ex. Frydlinger et al, Contracting in the New Economy, Palgrave Macmillan 2021, kapitel 7.

14 For entreprenader rérande industriella anlaggningar finns standardavtalet ABA99 som ett alternativ till t.ex. ABTO6. |
sadana entreprenader gors tillagget att entreprentren alaggs att tillse att objektet uppfyller vissa drifts- och
prestandaegenskaper, med ekonomiska incitament i form av viten om dessa inte uppfylls. Den i grunden
transaktionsbaserade prismodellen kompletteras hdar med prestationsbaserade incitament. Konstruktionen ar bekant
fran bl.a. avtal om underhdll inom flyg och jarnvdg. Inom t.ex. jarnvagsbranschen &r det inte ovanligt att
underhallsleverantéren far en del av sin ersattning i form av kilometerersattning, utdver ersattning for
underhallsatgarder.

13
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Transaktionsbaserad affirsmodell

Den traditionella entreprenadens transaktionsbaserade fokus uttrycks tydligt i de fast-
eller rorligtprisupplagg som dessa kontrakt oftast innehaller. Det finns forvisso vissa
inbyggda incitament for kvalitet (genom garantibestimmelserna) och leverans i tid
(genom viten och ibland bonus). Detta fordndrar dock inte det faktum att det helt
saknas incitament for parterna att uppna uppsatta resultatmal.

Hantering av risk for det parterna inte kanner till

Ett huvudfokus i AB/ABT ligger pa hanteringen av den ovan beskrivnha kampen om vem
ska béara risken for det parterna inte kanner till eller kan forutse. En stor mangd klausuler
ar skrivna for att (forsoka) hantera det problemet, exempelvis bestadmmelserna om
entreprenadens omfattning, ansvaret for riktigheten i lamnade uppgifter, vad
entreprendren férutsitts kidnna till vid kontraktstecknande, ATA-arbeten,
underrattelseskyldigheter, fardigstallandetid och forlangningar av denna (t.ex. pa grund
av hinder), garantitider, ansvar for fel och férseningar, ratt till ersattning, vasentliga
rubbningar samt havning. Det ror sig om en stor mangd riskférdelande bestammelser.
AB/ABT satter dock inte upp nagra regler eller incitament for parterna att arbeta pa att
sanka riskerna.

Fokus pa projektledning, inte relationsstyrning

| bade den traditionella utférande- och totalentreprenaden baserad pa AB/ABT ligger
projektledning i fokus savitt avser styrningen av parternas relation. Vardera part ska
utse varsitt ombud, projekterings- och byggmoten ska hallas. | ABO4 och ABTO6 é&r
entreprendren ensam behorig att leda entreprenaden (3 kap. § 4). Eftersom det inte
finns gemensamt uppsatta mal och matetal for att folja upp sadana finns inte heller
uppfoéljningsprocesser avseende maluppfyllnad. Daremot har bestallaren ratt att utéva
den kontroll 6ver entreprenaden som denne finner [amplig (3 kap. § 5).

14
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Kvarvarande ol6sta problem

AB/ABT eller motsvarande ar sannolikt det basta kontraktet att anvdnda i manga
entreprenader. Detta géller framforallt i entreprenader av enklare slag, med lagre
varden och inte allt for stora inslag av osdkerhetsmoment. | mer komplexa
entreprenader till storre ekonomiska varden finns anledning att tdanka annorlunda.
Atminstone tva huvudkategorier av olésta problem kvarstar med ABO4 och ABTO6.

Samre effektivitet pa grund av uppdelning i projektering och
utforande

Den formodade atskillnaden mellan projektering och utférande - d.v.s. den atskillnad
som ligger till grund fér uppdelningen i utférandeentreprenad (baserad pa AB04) och
totalentreprenad (baserad pa ABT06) — far rimligen mer eller mindre direkta negativa
effekter pa effektiviteten i entreprenadens genomférande. Denna uppdelning
forutsatter, i teorin, att

det gar att under projekteringen veta allt och forutse allt som kommer att behéva
genomforas i samband med utférandet,

bestéllarens behov och 6nskemal kommer att vara desamma néar entreprenaden inleds
och néar den avslutas.

| sjdlva verket ar, vilket de flesta forstar, resultatet av projekteringen endast en hypotes.
Hypotesen ar baserad pa tillgdnglig information om vad som kommer att behéva
genomforas, vilket i sin tur ar baserat pa bestillarens behov vid den tidpunkt da
projekteringen ar ”fardig”. Denna hypotes ”"testas” i utforandeskedet, varunder
parterna dels upptdcker nya, tidigare okanda, faktorer, dels |ar sig av erfarenheter.
Dessutom ar det snarare regel an undantag att bestdllarens behov avseende
entreprenadprojektet forandras over tid.

Det ar mer verklighetsnara att sdga att projekteringen pagar kontinuerligt hela vagen
fram tills det att entreprenaden ar avslutad. Projektering och utférande ar inte
uppdelade i tva faser utan pagar under hela entreprenaden, fran planeringsstadiet till
slutbesiktning.
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Fenomenet ar forstas valkant. | fordonsindustrin var detta en av grunderna i Toyota
Production System, vilket utvecklades till lean. Inom mjukvaruvarlden finns skillnaden
mellan s.k. vattenfallsmetod — forst full specifikation av mjukvaras funktioner och
darefter kodning och implementering — och agil metod — kontinuerlig
specifikation och kodning i korta sprintar baserat pa erfarenhet och
utvecklade och férandrade behov. Inom byggbranschen har detta
introducerats bl.a. genom s.k. lean construction.’® Syftet ar att oka

effektivitet, lara sig av erfarenheter och tillse att slutprodukten inte

motsvarar behoven i det forflutha utan vid tidpunkten for

fardigstallandet.

AB04 och ABTO06 stodjer inte utan motverkar snarare anammande
av dessa ofta effektiva produktionsmetoder. Bada dessa
standardavtal vilar som sagt pa ett antagande om en grundlaggande
uppdelning och sekvens i projektering och utférande. Den
"omprojektering” som rent faktiskt sker under utférandefasen
dyker upp som ATA-arbeten, dir bestéllare och entreprendr som
sagt har motstridiga intressen pa grund av anvandningen av den
transaktionsbaserade affairsmodellen. Nar nagon av parterna gér en
erfarenhet som kan anvandas for att t.ex. 6ka effektiviteten eller om
bestillarens behov férdndras och diarmed laggs till i ATA-hinken,
behandlas detta som en riskférdelnings- och prisfraga.

Den motverkande effekten forstarks av grundregeln i 1 kap. § 6 i bada
standardavtalen att den som har tillhandahallit en uppgift ocksa ansvarar for
riktigheten i den, innebdrandes bl.a. att om en uppgift som bestallaren lamnar

ar oriktig s& blir det ett ATA-arbete for vilket extra ersattning typiskt sett ska utga.
Denna typ av bestimmelse skapar ett intresse av att inte tillhandahalla nya uppgifter,
t.ex. nya erfarenheter och lardomar.

ABO04 och ABTO6 cementerar saledes en verklighetsoférankrad uppdelning i projektering
och utférande och skapar ofta incitament att inte lara sig av erfarenheter. Det hela kan
liknas vid ett mjukvaruutvecklingsavtal skrivet fér anvandning av vattenfallsmetod, nar
en agil metod i sjdlva verket anvands och ocksa behdver anvandas. Spelreglerna
motverkar effektivitet.

Oférmaga att hantera de intressekonflikter som den
transaktionsbaserade affirsmodellen skapar

Utover att cementera ett perspektiv som motverkar effektivitetsokningar har AB04 och
ABTO6 begransad férmaga att motverka de negativa effekterna av den intressekonflikt
som den transaktionsbaserade affarsmodellens skapar. Denna modell skapar, som sagt,
ett nollsummespel och snedvridna incitament fér parterna vilka driver upp kostnaderna,

15 https://en.wikipedia.org/wiki/Lean_construction.
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ser till att innovation uteblir och att 6kad social och miljomaéssig hallbarhet inte |6nar
sig. Istdllet driver modellen in parterna i en intressekonflikt dver vem som ska bara
risken for alla entreprenadens okanda faktorer.

AB/ABT kan i ndgon man begransa den friktion som annars hade uppstatt pa grund av
de motstridiga intressen som den transaktionsbaserade affarsmodellen skapar. Men
dess regler kan inte uppnd mer an sa. AB/ABT, i kombination med den
transaktionsbaserade affarsmodellen.

Kan endast uppratthalla en viss balans i nollsummespelet, men inte skapa ett
vardedkande

Motverkar inte de intressen som leder till uppdrivna kostnaderna utan kan bara |
nagon man begransa detta intresse utan att kunna goéra det helt

Kan fordela risken for det som parterna inte kanner till, men skapar inga incitament
att minska denna risk i respektive projekt

Skapar inte ndgra incitament till innovation eller férbattringar®®

Skapar inga incitament till férbattrad hallbarhet pa t.ex. byggarbetsplatserna?’

Som anférts ovan ar det inte ovanligt att parterna infor olika typer av incitament, t.ex.
avseende kundnodjdhet, i sin affar. Detta fordandrar dock inte det i grunden
transaktionsfokuserade fokuset.

Har visar sig dock ofta en annan av AB/ABTs baksidor. F6r inte nog med att AB/ABT inte
formar motverka de ofta negativa effekterna av den transaktionsbaserade
affarsmodellen. Reglerna konserverar ocksa dessa effekter och kanske till och med
forstarker dem. Pa grund av reglernas starka fokus pa riskférdelning framkallas ocksa i
varje affar just ett sadant fokus.

16 En tanke med totalentreprenaden &r att den ska skapa incitament fér entreprenéren att bli mer innovativ. Studier visar
dock att entreprencrens faktiska frihetsgrad ofta begransas avsevart av bestallarens upphandlingsunderlag. (Se t.ex.
Nystrom, J., Nilsson, J. E. and Lind, H., 2016. Degrees of freedom and innovations in construction contracts. Transport
Policy. Elsevier, 47, pp. 119-126. doi: 10.1016/j.tranpol.2016.01.004).

17 Studier har visat pa hur ABKO9 dessutom inte optimerar teknikkonsulters incitament for att bidra med innovativa
l6sningar for hallbarhet (Vogel, Lind & Holm, Incentivising innovation in the construction sector: the role of consulting
contracts, UTS ePress, Construction economics and building, Vol. 19, No. 2 December 2019).



5 Partnering

Partnering eller samverkansentreprenad uppstod ur ett behov av att hantera manga av
de brister och motstridiga intressen och incitament som en transaktionsbaserad
affarsmodell leder till. Bakgrunden ar en insikt om att modellen leder till motstridiga
intressen och parterna forsoker darfor hitta spelregler som bedéms battre an t.ex.
AB/ABT for att hantera detta, exempelvis med 6kad fokus pa samarbete och incitament
for att na laga kostnader.

Enfreprenadformerna

| partnering kvarstar typiskt sett perspektivet att det finns en
forhallandevis skarp atskillnad mellan projektering och utférande,
och den atféljande uppdelningen i utférande- och totalentreprenad.
Det vanligaste ar att partnering utfors som totalentreprenad. Just
uppdelningen i projektering och utférande utgér en av de
viktigaste nycklarna i partnering.

Processen

En grundbult i partnering ar en uppdelning av kontraktsprocessen i
atminstone tva faser. Syftet ar att skapa en process som kan
reducera kampen om vem som ska bara risken for det som parterna
inte kanner till eller kan férutse.

| fas 1 genomfors relationsbyggande aktiviteter — ofta genom antagande
av en s.k. partneringdeklaration — och parterna samarbetar med att
identifiera risker i syfte att komma till en sa bra bild som mgjligt av det
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entreprenadprojekt som ska genomféras. Oftast mynnar arbetet ut i en budgeterad
kostnad eller riktkostnad. | fas 2 genomfors darefter entreprenaden. Genom att borja
med en inledande fas har parterna maojlighet att samarbeta om att minska ner mangden
okanda faktorer sa mycket som maijligt, vilket naturligtvis avsevart sanker denna risk vid
entreprenadens utforande.

Kontraktet

Transaktionell kontraktsmodell

Aven partneringkontraktet bygger i princip pa en transaktionell kontraktsmodell. De
relationsbyggande elementen i partnering, exempelvis partneringdeklarationen, utgor
inte en del av kontraktet, utan dessa bygger i princip pa ABK09 i fas 1 och AB/ABT i fas
2, om an med vissa modifikationer. Dessa modifikationer syftar dock inte till att skapa
spelregler for att uppratthalla och forstarka den relation av tillit, transparens och
samarbete som dar ambitionen i partnering.

Begynnande fokusskifte mot resultat

| partnering finns ett begynnande fokusskifte mot att avtala om uppnaende av resultat
istallet for transaktioner och aktiviteter. Partneringkontraktet bygger dock ofta pa det i
hog grad transaktionsfokuserade AB/ABT, om dn med vissa modifieringar. Skiftet mot
resultatfokus fullfoljs inte.

| den ovan namnda partneringdeklarationen antar parterna ofta en gemensam vision
och gemensamma mal och delmal och forklarar sina avsikter att samarbeta i en anda av
tillit och transparens. Partneringdeklarationen ar dock inte kontraktuellt bindande och
de matbara mal som inte sallan inkluderas i deklarationen anvadnds ofta inte for att
designa resten av parternas affar, vilket goér att matkriterier och processer for
uppféljning av maluppfyllelse far underordnad betydelse. Om relationen mellan
bestédllare och entreprendr far resultatfokus eller inte beror darfoér i hog grad pa hur
partneringledaren i det enskilda projektet agerar.
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Ekonomisk modell med kostnadssankande incitament

Ett partneringkontrakt bygger typiskt sett pa en ekonomisk modell dar parterna
kommer 6verens om en riktkostnad for projektet, entreprendren far betalt for det
mesta arbetet pa I6pande rdkning och for sin organisation till fast pris samt en bonus
om totalkostnaden blir lagre an den dverenskomna riktkostnaden.

Prismodellen mojliggdrs genom uppdelningen i de tva faserna, dar parterna arbetar
tillsammans med projektering och riskanalys i fas 1 for att sa langt mojligt skapa
tydlighet kring vad som ska produceras och for att reducera mangden okanda faktorer i
sa hog grad som mojligt.

Incitamenten i ett partneringkontrakt &r saledes starkt fokuserade pa
projektkostnaderna. De anvdanda prismodellerna saknar typiskt sett andra incitament an
de som ocksa finns avseende tid och kvalitet i traditionella entreprenader. Det finns
typiskt sett inga incitament kopplat till t.ex. hallbarhet eller liknande mal, annat @ni den
man de ingar i incitamenten for att halla nere kostnaderna.

Aven det gemensamma arbetet i fas 1 dr dgnat att sanka riskerna kopplat till faktorer
som parterna inte kanner till, sd kvarstar i partnering ett tydligt fokus pa dessa risker.
Aven om resultatet av arbetet i fas 1 i manga delar 4r gemensamt, éverfors risken for
framtagna uppgifter till entreprendren i fas 2. Fér de kvarvarande riskerna sker
riskhantering genom fordelning baserat pa vad man menar att respektive part borde ha
kant till eller sett till att fa kinnedom om, utéver den ocksa sedvanliga riskhanteringen
kopplat till exempelvis force majeure-hdndelser.

Styrning av relationen

| partnering bibehalls, savitt avser styrning av relationen, mycket av det traditionella
projektfokuset. Ett viktigt tillagg ar dock s.k. partneringmoten dar fragor som tid,
ekonomi, kvalitet, kostnadseffektiviseringar och andra projektspecifika mal diskuteras.
Detta ar en viktig komponent for att uppratthalla en kédnsla av partnerskap i relationen.

Kvarvarande oldsta problem

Partnering har skapats for att férsoka l6sa manga av de brister som noterats av
kombinationen av en transaktionsbaserad affiarsmodell och reglerna i AB/ABT.
Modellen baseras pa vetskapen att kommersiella relationer som praglas av samarbete
och tillit i princip alltid 6verpresterar i forhallande till de kommersiella relationer pa
armldngds avstand dar avtalet skrivs for att undvika att parterna ska skada varandra.
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Uppdelningen i tva faser, med en undersdkande fas 1, samt prismodellen for incitament
att genomfora entreprenaden till lagre kostnad an riktkostnader ar onekligen steg i ratt

riktning. Genom det gemensamma arbetet i fas 1 kan riskerna sadnkas.
Incitamentsmodellen skapar mer samstammiga intressen mellan parterna att halla nere
kostnaderna.

Emellertid kvarstar manga problem i de spelregler som ofta sdtts upp med ett
partneringkontrakt. Einstein pastas ha sagt att ett problem inte kan I6sas med samma
tankesatt som skapade det. Detta pastaende passar val i detta sammanhang, dar
partnering ofta snarare synes l6sa symptomen pa problemen ar sjalva grundorsaken till
dem.

Fortsatt uppdelning i projektering och utférande

Den traditionella entreprenadens uppdelning, mentalt och sekventiellt, i projektering
och utforande kvarstar i partnering. Detta tar sig exempelvis uttryck i den vanliga och
forment viktiga justeringen i ABT06, dar 1 kap. § 6 om ansvar for lamnade uppgifter
dndras pa sa satt att ansvaret for de uppgifter som bestéllaren tillhandahaller i fas 1 —
projekteringsfasen — alaggs entreprendren i fas 2 — utférandefasen. En inte ovasentlig
del av de ol6sta problemen i ABO4 och ABT06 dr som sagt sjalva denna uppdelning,
eftersom den motverkar anammandet av mer effektiva produktionsmetoder sasom
lean och/eller agile. Att bibehalla denna uppdelning men genomféra framforallt
projekteringen i ndrmare samarbete mildrar symptomen, men angriper inte det
grundproblem som sjdlva denna uppdelning skapar. Spelreglerna, oftast satta av ABK09
for fas 1 och ABTO06 i fas 2 med modifikationer, férandras inte i grunden utan cementerar
fortsatt uppdelningen.

Transaktionellt kontrakt

Ett problem &r att partnering fortfarande vilar pa den transaktionella
kontraktsmodellen, med dess fokus pa att hantera intressekonflikter istéllet for att
skapa forutsattningar for kontinuerligt samstammiga intressen och férvantningar under
hela kontraktsrelationen.

De relations- och tillitsskapande elementen inférlivas inte i kontraktet. Forutsattningar
skapas for inrattandet av det som ekonomer benamner informella relationsbaserade
kontrakt.’® Men om de informella relationerna mellan bestillare och entreprenér bérjar

18 Se t.ex. Baker, George, et al. “Relational Contracts and the Theory of the Firm.” The Quarterly Journal of Economics,
vol. 117, no. 1, Oxford University Press, 2002, pp. 39-84, http://www.jstor.org/stable/2696482.
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brista i fogarna faller man tillbaka pa det formella transaktionella kontraktet med sina
enbart riskférdelande regler, vilket inte bistar i att uppratthalla relationen.

Kostnaderi fokus

Aven om flera mél kan vara informellt viktiga i partnering ar det typiskt sett primart
kostnadseffektivitetsmalet som byggs in i kontraktet. Modellen med delning av
besparingar om faktisk kostnad understiger riktkostnad skapar inte incitament for t.ex.
okad hallbarhet. Tvartom kan sadana mal motverkas. Vi paminner har om att det i den
ovan refererade studien av byggbranschen framgick att endast 2 av 10 véljer hallbara
framfor billigare alternativ.’® Modellen skapar ett incitament fér entreprendren att
upphandla underentreprendrer till lagsta pris.

Pa grund av dessa och andra kvarvarande oldsta problem finns anledning att titta
narmare pa Vested-modellen.
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Grundproblemet i den traditionella entreprenaden och partnering ar i huvudsak hur
riskerna for det parterna inte kdnner till ska hanteras. Den grundldaggande
riskhanteringsmekanismen ar kontraktsklausuler som kan genomdrivas i domstol. |
Vested ar grundfragan eller det problem som ska l6sas en annan, namligen:

Hur parterna ska kunna skapa spelregler mellan sig som ger
bada kontinuerligt samstimmiga intressen och férvantningar
i uppndendet av ett eller flera viktiga mal och resultat?

Istallet for att skriva ett kontrakt vars syfte ar att forma parterna att inte bete sig
opportunistiskt till nackdel for varandra, gar man héar ner till grundorsaken. Denna
handlar om att motstridiga intressen och forvantningar finns fran boérjan. Sa hur se till
att dessa halls kontinuerligt samstammiga? Detta sker genom en kombination av ett
relationsbaserat kontrakt och en resultatbaserad affarsmodell.

Det ror sig saledes forst och framst om ett perspektivskifte pa hela affiren och
relationen, vilket far viktiga konsekvenser for hur denna ingas, designas, genomfors och
foljs upp. Sjalvklart blir risker och riskhantering en viktig komponent med en sadan
fraga, men den blir likval underordnad och ingar bara som ett led i att skapa
samstammiga intressen och forvantningar. Alla andra skillnader mellan & ena sidan
Vested och a andra sidan AB/ABT och partnering foljer av detta perspektivskifte.
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Enfreprenadformerna

Vested-modellen ar inte utvecklad fér entreprenader, och en uppdelning i t.ex.
utforande- och totalentreprenad skulle, utifran denna modells perspektiv, framsta som
en anomali, vilket utvecklas nedan.

Processen

Vested-modellen ar ursprungligen inte framtagen for entreprenadprojekt utan mer for
langre kontraktsrelationer inom outsourcing och liknande affarer. | en affar mellan tva
privata foretag ligger de fem reglerna inte bara till grund for hur kontraktet skrivs; det
styr ocksa processen for kontraktets ingdende. Parterna bygger gemensamt sin affér,
regel for regel, i en serie workshops. Parallellt med denna process skrivs kontraktet. |
entreprenader som omfattas av lagen om offentlig upphandling maste processen
forstas anpassas till reglerna i denna lag.

Som framgar nedan vilar ett Vested-kontrakt pa en relationsbaserad kontraktsmodell
dar fokus mer ligger pa relationen an pa den enskilda affaren. Detta avspeglas i Vested-
processen, dar fokus under flera gemensamma workshops ligger pa parternas mal, vilka
bryts ner for att skapa stark klarhet och samsyn, och forhallningssatt till varandra. Forst
efter detta skiftas fokus till affiren och inte minst den viktiga prismodellen. Denna
process har visat sig vara en kritisk framgangsfaktor i Vested-kontrakt.

Kontraktet

Relationsbaserat kontrakt

| AB/ABT och partnering anvands den transaktionella kontraktsmodellen. | Vested
anvands istallet en relationsbaserad kontraktsmodell. Det relationsbaserade kontraktet
kdnnetecknas av ett fokus pa relationen framfor (den féranderliga) affaren, skapande
av ett partnerskap, riskhantering genom skapande av kontinuerligt samstammiga
intressen och forvantningar, inférlivande av sociala normer sasom érlighet, lojalitet och
skalighet, samt mojliggorande av flexibilitet istallet for att fokusera pa ett komplett
kontrakt.?

20 Se Frydlinger et al., kapitel 7.
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En nyckelkomponent i det relationsbaserade kontraktet ar sex vagledande principer. De
vagledande principerna ar grundldaggande moralnormer:

Reciprocitet

Omsesidigt givande
och tagande

Lojalitet

Att betrakta bada
parters intressen som
lika viktiga

Autonomi

Att inte anvanda makt,

och istéllet |ata vardera

part fatta sjalvstandiga
beslut

Skilighet

Att uppratthalla
proportionalitet mellan
prestationer och
motprestationer, risker

Arlighet

Att tala sanning om
fakta och sina
intentioner och att dela
med sig av information

Integritet

Att konsekvent, over tid,
agera enligt de andra
principerna och att halla
det man lovar.

och beloningar m.m.

Dessa moralnormer diskuteras mellan parterna, gors kontraktuellt bindande och laggs
till grund for hur kontraktet ska tolkas. Pa sa satt tillser parterna att det oundvikligen
inkompletta kontraktet alltid tolkas i den partnerskapsanda som ligger till grund for
relationen. Detta far bl.a. till foljd att spelregler fran borjan satts upp vilka syftar till att
hélla hég effektivitet, samarbeta for att sdnka riskerna och sa vidare.?!

Det fortjanar att papekas att det relationsbaserade kontraktet inte dr exempelvis
otydligare eller mer vagt an ett transaktionellt kontrakt. | alla affarer ar det viktigt att
hantera risker for att endera parten ska gora saker som skadar den andra parten. Dessa
risker hanteras naturligtvis i det relationsbaserade kontraktet ocksa, men fokus ar ett
annat.

Fokus pa resultat, inte transaktioner

| Vested tas steget fullt ut mot fokus pa resultat istdllet for pa transaktioner och
aktiviteter. Hela affaren designas fran borjan till slut for att skapa spelregler och
incitament for parterna att uppna gemensamt uppsatta resultat, till vinning for bada
parter. Detta borjar med att parterna antar en gemensam vision for sitt partnerskap.
Visionen skrivs in i och gors till en grundbult i resten av kontraktsprocessen och
kontraktet som sadant.

21 For akademisk forskning rérande betydelsen av sddana végledande principer, se t.ex. Frydlinger, D, och Hart, O,
Working Paper. “Overcoming Contractual Incompleteness: The Role of Guiding Principles (Revised Jan. 2022)”;
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Fokus pa vad, inte pa hur

Den uppsatta gemensamma visionen bryts sedan ner till tre till fem strategiska mal och
delmal, vilka ofta fokuserar pa ndjdhet hos kunder och slutbrukare, minskande totala
dgandekostnader, 6kad hallbarhet, skapande av en stark relation mellan parterna m.m.
Eftersom dessa mal och delmal kommer att ligga till grund for kontraktets prismodell ar
det viktigt att malen och delmalen ar tillrackligt precisa.

En grundlaggande ansvarsfordelning mellan parterna ar viktig dven i Vested-modellen.
Men den traditionella uppdelningen i projektering och utférande framstar som sagt som
en anomali. Eftersom det gemensamma fokuset ligger pa uppnaende av uppsatta
resultat ar det sjalvklart att den parterna ska, under relationens fortvaro, halla malen
och resultaten i fokus, ldra sig av erfarenheter, anpassa sig efter nya behov och
omvarldsfaktorer m.m. Redan de vagledande principerna, inte minst lojalitetsprincipen,
forpliktar parterna att halla kostnader och risker sa ldga som mojligt i relationen, och att
anlagga ett perspektiv som motverkar kontinuerligt larande och effektiviseringar gar
darfor emot ett av modellens fundament.

Tydligt matbara mal och prestationer

De uppsatta gemensamma malen definierar vad framgang ar for parterna. For att veta
om eller i vilken man malen har natts satts darefter malnivaer och toleransnivaer,
samtidigt som tydliga processer fér maluppfoljning infors.

Resultatbaserad prismodell

| ett Vested-kontrakt &r prismodellen resultatbaserad och syftar till att ge bada parter
incitament att, i enlighet med de vagledande principerna, uppna alla de strategiska mal
som har satts upp och gjorts matbara.?? Att halla den totala dgandekostnaden 13g ar ofta
ett uppsatt mal, men ar samtidigt bara ett bland flera vid sidan av vanliga mal som
kundnoéjdhet, hallbarhet, sidkerhet m.m. Grundidén i prismodellen &r att
leverantdrens/entreprentrens marginal ska bli hogre, desto battre de uppsatta malen
(t.ex. avseende kostnadseffektivitet) uppnas, samtidigt som riskerna for oférutsedda
handelser fordelas skaligt mellan parterna.

| Vested-avtal anvands ocksa ofta mekanismen med en riktkostnad eller budget med
besparingsincitament. Inte sillan gors leverantdrens/entreprendrens andel av

22 Att de vagledande principerna ska féljas innebér bl.a. att leverantéren/entreprendren i princip ska fa tackning for sina
kostnader. Att flytta sa mycket risk pa leverantoren att denne riskerar att géra en forlust ar typiskt sett inte skaligt och
slar med storsta sannolikhet dnda tillbaka pa bestallaren.
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besparingen beroende av hur vil de andra malen har uppnatts, vilket skapar en balans
i incitamenten mellan malen.

Den hantering av risk for det okanda som ligger i sa starkt fokus i AB/ABT och partnering
ar forstas viktig dven i en Vested-affar, men har likval underordnad betydelse. Liksom i
partnering maste parterna forstas komma 6verens om vilka omstandigheter som ska
berattiga nagon av parterna att t.ex. budget eller riktkostnad rdknas om; detta foljer
direkt av de vagledande principerna. Men modellen designas for att parterna ska ha
incitament att dela med sig av erfarenheter, komma med férbattringsforslag m.m.

Vested-avtal har vidare ett antal riskmitigerande mekanismer som ofta saknas i
partneringavtal. En viktig sddan ar marginaljusteringsmekanismen, som ar till for att
sdkra dels att entreprendren alltid tillforsdakras en viss minimimarginal, dels (vilket
forstas blir ovanligare) att entreprendren inte heller far for hog sadan. Sa om parterna
ar oense om en viss ny omstandighet ska foranleda forandring av riktkostnaden vet
entreprendren att denne likval inte kommer att géra forlust utan vidare. En annan viktig
mekanism ar de tydliga reglerna for styrning av relationen i regel 5 (se nedan).

Relationsstyrning for att skapa insikt, inte for att 6vervaka

Vested-kontraktet ar designat for att skapa spelregler for parterna att na gemensamt
uppsatta resultat i enlighet med ett antal vagledande principer. Kontraktet skrivs inte i
huvudsak for att anvdndas i fall av tvist — dven om det kan fylla den funktionen ocksa —
utan istallet for att halla parternas intressen och férvantningar samstammiga under
kontraktsperioden.

Darfor blir styrning av relationen, och inte bara projektet, av kritisk betydelse i en
Vested-affar. Parterna satter upp en struktur av motesforum med tydligt utpekade
roller pa respektive sida samt ett antal viktiga styrningsprocesser avseende t.ex.
uppféljning av maluppfyllnad, relationens hélsotillstand, kontinuerlig riskhantering,
eskaleringsrutiner och regler vid utbyte av nyckelpersoner. En viktig aspekt ar att
parterna avsatter sdrskilda motesforum och processer for innovation och stindiga
forbattringar.

Kvarvarande problem att l6sa

Vesteds fem regler hinger ihop och skapar ett totalt incitamentssystem vilket ger
parterna starka drivkrafter att samarbeta for att skapa 6msesidig nytta och framgang.
En tydlig svaghet i partnering ar att dven om manga av Vested-modellens enskilda
komponenter finns dven i partnering, sa ar det inte integrerade till ett system. | Vested-
kontraktet skapas spelregler som syftar till att skapa forutsattningar for en stark
relation, strdvan efter att uppna gemensamt uppsatta resultat och gemensam
riskhantering under hela projektet, och inte framforallt under den inledande
projekteringen. Tydliga spelregler och incitament for innovation och forbattringar
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etableras. Sociala och miljdmassiga hallbarhetsmal kan integreras i affdren pa ett satt
som inte kan ske i de andra modellerna.

Det system av regler och incitamentsmekanismen som ett val utformat Vested-kontrakt
skapar, hanterar de flesta av de problem i den AB/ABT-baserade entreprenaden som
partnering inte formar l6sa.

Detta betyder inte att det inte finns kvarvarande problem.?
Tva kvarvarande problem ér:

Den starkt etablerade transaktionsbaserade kulturen i byggbranschen

Det faktum att ett Vested-kontrakt forutsatter en storre involvering fran bestéllaren
och mer tillsatta resurser for relationsstyrning fran entreprendren.

Resultatfokuseringen i Vested-kontraktet kraver ett perspektivskifte som upplevs som
ovant for manga. Det upplevs darfor inte sallan som mer riskfyllt, trots att riskerna i
sjalva verket minskar, ofta avsevart.

| en transaktionsbaserad miljo kommer behovet av ytterligare resurser for
relationsstyrning att upplevas som en utmanande kostnadsokning. Om man
istdllet ser till avkastningen pa investeringen blir det ofta en enkel kalkyl

att rdkna hem dock, eftersom dessa resurser typiskt sett bidrar till att
skapa en maluppfyllnad samt kostnads-, kvalitets- och marginalniva som
overstiger kostnaden for de ytterligare resurserna.

En viktig aspekt att Overvdga ar hur den stora mangden
underentreprendrer ska hanteras i detta perspektivskifte.
Huvudentreprendren upphandlar typiskt sett dessa med fokus pa
lagsta pris, med t.ex. ABT-UO7 som grund. Har uppstar en problematik

om kontraktet mellan bestéllare och entreprendér baseras pa Vested-
modellen, medan entreprendren utan vidare bibehaller ett starkt
transaktionsbaserat fokus med samtliga underentreprendrer. D3
skapas latt anomalier i ett system som ska syfta till att skapa
kontinuerligt samstammiga intressen och forvantningar. Det sannolikt
basta sattet att hantera denna fraga ar att i upphandling och
kontraktsdesign diskutera fragan transparent och att involvera nagra av de
viktigare underentreprendrerna i sjalva designen av affaren.

2 Se bl.a. Anjou, M, Den ineffektiva byggbranschen — en férandringsagenda, Ekerlids férlag 2019. Utéver de problem
med AB/ABT som behandlas har pekar Anjou bl.a. pa problem rérande existerande lagstiftning samt kollektivavtal.
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Spelreglerna i byggbranschen boér ses 6ver, med tanke pa Douglass Norths insikt att det
ar spelreglerna i vilken bransch som helst som bestdmmer dess framgang. Aktérerna i
byggbranschen ar for det mesta starka, professionella spelare med héga ambitioner.
Det ar oftare i spelreglerna an hos aktérerna sjalva som problemet ligger.

For problem finns, uttryckt i bl.a. byggbranschens laga effektivitet, innovationsgrad och
bristande formaga att hantera de alltmer kritiska hallbarhetsfragorna.

Ett anammande av Vested-modellen har potentialen att uppna 6kad kvalitet och lagre
kostnader for bestallare, 6kad Ionsamhet for entreprendrerna och 6kad hallbarhet for
samhallet i stort.

Vested-modellen ar inte lampad for alla typer av entreprenader. | enklare
entreprenader med en lagre grad av okdnda faktorer kan saval den traditionella
entreprenaden med AB/ABT som grund som partnering anvandas med bra resultat (ofta
partnering med battre resultat). Men i mer komplexa entreprenader till hogre varden
blir dessa traditionella modeller ofta otillrackliga. Den som Overvager ett traditionellt
kontrakt eller ett partneringkontrakt i sadana entreprenader bor lagga fram sina
argument for varfor dessa modeller ar lampliga i den typen av entreprenader.

Vested-modellen erbjuder ett alternativ. Modellen har anvants inom en mangd olika
omraden och av nagra av varldens storsta och mest framatblickande foretag. Det
kommer att krdvas en del nytdnkande men framférallt ledarskap och en seriés 6nskan
att I6sa branschens utmaningar for att borja tillampa modellen.
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