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Vinna tillsammans —
en affarsmodaell

byggd pa
partnerskap

FM-tjinster handlar inte om att hélla
koll pa mingden stidtimmar eller hur
bemanningen av receptionen uppritt-
halls — typiskt for en transaktionsbaserad
affirsmodell. I stillet handlar det om

att na bittre resultat med hjilp av den
relationsbaserade affirsmodellen Vested
Outsourcing. Modellen kan beskrivas
som ett avtal mellan kund och leverantor
baserat pa ett nira och genomarbetat

ler har upptickt att det  partnerskap.

dr svart att skapa en Relationsbaserade FM-kontrakt enligt

langsiktig och Vested affirsmodell 4r avsevirt storre dn

innovativ FM leverans de inneboende delarna. Genom att folja

som bidrar till modellens fem steg for ett partnerskap

konkurrensfordelar i med en gemensam vision blir vinsten
kirnverksamheten. Det kan bero pd att storre for alla inblandade aktérer jamfort
Facility Managment (FM) tjinster med en transaktionsbaserad relation.
upphandlas med stort fokus pa prispress Vested har sitt ursprung hos amerikan-
och detaljstyrning. ska University of Tennessee som under

Istillet efterfragas allt oftare en lang tid forskat kring forutsittningarna

resultatbaserad affirsmodell ddr ett for framgangsrika partnerskap. Vested
noggrant utarbetat samarbete skapar ett har, sedan modellen lanserade 2010,
samstimmigt intresse hos bade kund och tillimpats av allt fler féretag med stor
leverantér. Ledord ir férdjupad sam- framgdng, bland andra av Microsoft, Dell
verkan, innovation och i forlingningen och McDonalds. ®

storre kundnojdhet.
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nnovativ affarsmodell
or outsourcing hos
Storebrand

Det norska finans- och forsikringsbolaget Storebrand hade tva huvud-
leverantorer och ett stort antal leverantorer av FM-relaterade tjanster

i sin fastighetsforvaltning.
I dag har bolaget bara en leverant6r — Coor. Tillsammans har de bada
bolagen byggt upp en ny affirsmodell med strategiskt samarbete som

grund.

M-leverantoren far
betalt for att byta ett
filter i en ventilations-
anliggning en gang i
manaden. Leveranto-
ren har emellertid
hittat ett béttre filter som gor att det inte
lingre behover bytas varannan ménad.
Men, om man berittar detta for kunden,
kan det innebira att man far mindre
betalt for samma tjdnst.

Ska leverantdren informera kunden om
detta eller ej?

Detta ir ett fall som Trygve Dahl, senior
sourcing manager pa Storebrand, tar

upp som ett exempel dir traditionella
transaktionsbaserade FM-kontrakt inte
fungerar.

- Det finns inget incitament fér leveran-
toren att striva efter férbittringar och
innovation for att spara pengar at kunden
och hoja kvaliteten. Detta var en av or-
sakerna till att vi ville byta affirsmodell,
sdger han.

Affirsmodellen Vested vinder upp och
ned pa traditionell outsourcing. Istallet
for att kopa in en noga specificerad tjianst
ingdr parterna ett samarbete dar tillit ar
en avgorande faktor.

— Olika former av partnerskap ir inte
ovanliga i stora FM-kontrakt, men Vested

har egenskaper som dr férdelaktiga for
féretag med ambitioner pa omradet for
utveckling och innovation. Detta ir en
stor och viktig skillnad, siger Trygve
Dahl.

Storebrands ”Vested-resa” borjade
redan varen 2017. Man hade da successivt
byggt upp en stor leverantérsportfolj som
var svar att f6lja upp pa ett bra sitt.
—Detta, i kombination med en ny bo-
lagsstrategi fick oss att inse behovet av
konsolidering och nytinkande. Darfér
utarbetades en ny sourcingstrategi dir
Storebrands starka fokus pa hallbarhet
tydliggjordes. Vi insag ocksa vikten av
att hitta en strategisk samarbetspartner
som tinkte som oss — ett féretag med
fastighetsdrift som kirnverksamhet. Vi
borjade med att leta efter en leverantér
som var intresserad av, och kunde hante-
ra, ett starkt relationsbaserat avtal.

“Vi ar valdigt nojda
med den omsesidiga
langsiktigheten”
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Coor ir en specialiserad leverantér som
vi har hittat under Vested-processens
gang och byggt upp en god relation med,
berittar Trygve Dahl.

Han medger att bytet av affirsmodell var
ett vigat val men den nya ledningen for
Storebrand Eiendom var helt inforstadd
med den nya sourcingstrategin och bytet
av affirsmodell.

Vad var den stora utmaningen med
att gé fran en transaktionsbaserad
affirsmodell till en relationsbaserad
som Vested?

— En stor skillnad jimf6rt med tradi-
tionella ink&p 4r att Vested-modellen

ar en strikt relationsbaserad avtalsform
med ett fast ramverk som syftar till att
styra processen. Processen ir helt enkelt
den omvinda jimfort med traditionella
inkopsférfaranden. Dir vi som regel fo-
kuserar pa kravspecifikation och prisfor-
handling ligger fokus i en Vested-process
pa att skapa tillit. Samarbetet handlar i
hog grad om att skapa och uppritthalla
fortroende, vilket kriver stor 6ppenhet
och transparens fran bigge parter.

Affirsmodellen Vested bestar av fem
regler dr vision, strategiskt mal och
nyckeltal sdtts i forsta rummet. Prismo-
dellen dr den fjirde regeln. Den femte
och sista regeln handlar om styrningsmo-
dellen som en viktig framgangsfaktor.
Men innan Vested-resan pabérjas
formulerar parterna sa kallade “guiding
principles”. Forsta steget ir att definiera
absoluta krav innan man gar vidare till
ett permanent kontrakt. Nir parterna ir
eniga om kraven kan resan paborjas vilket
sedermera leder till ett slutgiltigt avtal.

Fakta Storebrand:

Storebrands historia gar tillbaka
till 1767. Bolaget har ett holding-
bolag med fyra verksamhetsomraden

som &r indelade i olika dotterbolag:

livforsdkring, skadefdrsdkring,
bank- och kapitalforvaltning. Sam-
hdllsansvar ar en integrerad del av
koncernens verksamhet. Bolaget ar
registrerat p& Oslobdrsens OBX-in-
dex.

Om vi atergir till det inledande
exemplet med det effektivare
ventilationsfiltret, sa har Vestedmodellen
inbyggda incitament som ska motivera
leverant6ren att utveckla sina tjinster.
Vinsterna som kunden uppnar genom

att byta férre filter, delas med leveran-
toren utifran en modell. Nyckeltalen
kopplas dven till kvalitetsméatningar som
gors bland Storebrands kommersiella
hyresgister. Kundnéjdhet dr ndgot som
premieras i ett Vested-kontrakt.

— Det har varit en inspirerande resa dér vi
tillsammans med Coor har tvingats tinka
om pi flera punkter. Vi ser fram emot att
f6lja utvecklingen. Vi dr ocksa mycket
nojda med den 6msesidiga langsiktighe-
ten i avtalet och all den nya kunskap som
vi kommer att i nytta av i framtiden,
siger Trygve Dahl. ®

Trygve Dahl

Senior Sourcing Manager
pd Storebrand
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"Storebrands
engagemang
avgorande”

Fokus pa formerna for partnerskapet inleder arbetet med Vested Outsourcing.

—Nu dr grunden lagd for samarbetet med Storebrand och vi ser fram emot
att arbeta langsiktigt med innovationer, forbittringar och héllbarhet tillsam-
mans med Storebrand, siger Yi Feng Guo, affirsutvecklare pa Coor.

torebrand och Coor
bryter ny mark i Norge
genom att vara forst
med affirsmodellen
Vested. Yi Feng Guo ir
affarsutvecklare pa
Coor i Norge och projektledare for
inforsiljningen fram till kontraktsskriv-
ning, nio manader senare.

Storebrands stillningstagande f6r
affirsmodell Vested var avgorande.

— De ville arbeta med en strategisk
partner med fokus pd innovation och
utveckling. Affirsmodellen Vested ir bra
for kunder som verkligen fokuserar pa
sina mal.

“Vested ar bra for
kunder som verkligen
fokuserar pa sina mal”

I upphandlingsfasen hélls forst tva
workshops pd teman som teknisk
férmaga och kapacitet samt instillning
till samarbetsformer och langsiktigt
partnerskap.

— Framfor allt 4r inledningen arbetsin-
tensiv, men Storebrand 4r en mogen kund
som insdg det engagemang som krivs.
Erfarna ledningsgrupper fran Coor och
fran Storebrand deltog i hela Vested-pro-
cessen, berittar Yi Feng Guo.

Under loppet av ett halvér hlls sedan
ytterligare 15 heldagsworkshops dir dven
Vested-certifierade konsultbyran EY och
affirsjuridiska advokatbyran Lindahl del-
tog. En smidig process, menar Yi Feng Guo:

— Alla aspekter pd samarbetet luftades
steg for steg och inga utmaningar var
overdrivet svara. Nu ser vi fram emot att
arbeta med att etablera kvalité i leveran-
sen och i forlingningen med innovation
och héllbarhet, siger han. ®

Yi Feng Guo

Business Development
Manager pd Coor Norge
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Fem steg

for vinn vinn

Affirsmodellen Vested Outsourcing bygger pa fem steg dér varje steg ar
lika viktigt for att skapa ett fordjupat partnerskap. Vested syftar till att ge
kunden ldgre kostnader i kombination med intiktsokande innovationer
samtidigt som leverantdren ges mojlighet att uppna hogre Ionsamhet dn
vanligt, en vinn-vinn situation.

En affarsrelation byggd
pa omsesidighet

Det viktigaste ar resultatet — inte de enskilda
transaktionerna. Bytet av affarsmodell, fran

en transaktionsmodell till en resultatbaserad
affarsmodell ar ett stort steg mot 6kad kundnéjd-
het. Det handlar om att lagga fast de grundlag-
gande normerna som hela samarbetet bygger
pa. Med en gemensam vision skapas langsiktig
samstammighet mellan kund och leverantdr.

Fokus pa vad,
inte hur

Pa det har stadiet diskuteras inte

sjalva arbetet utan de strategiska

mal som parterna ska uppna. Flexi-

bilitet i relationen ar en férutsattning

for ett lyckat partnerskap. Om den I .
gemensamma visionen sitter kan 7 FIQX|b|I|tet 0kar
leverantdren fa ansvaret for att 16sa I .
kundens problem utan detaljstyrning. mOjllg heterna tl"
Flexibilitet 6kar mojligheterna till

innovation. innovation”
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Definiera matbara
mal och prestationer

Nar grundarbetet kring vision, normer

och strategiska mal ar klart ar det dags

for att komma Overens om hur matningarna
(efter KPI:er) av tjansterna ska ga till, hur ofta
och pa vilken niva.

Optimerad
prismodell for
ratt incitament

Nar kund och leverantér i samrad
kommit dverens om vad som ska
uppnas ar det hdg tid att satta
samman en prismodell som ger 16n-
samma konkurrensfordelar for bada
parter. Prismodellen bygger pa de tre
foregaende stegen dar malet ar att
kunden far en kombina-
. - tion av lagre kostnader,
“Prismodellen belonar hgre kvalitet pa tians-
. televeransen samt 6kad
leverantoren om kundens innovation. Prismodellen
belénar leverantéren om

afférSkritiSka mél Uppnés - kundens afférskritiska
L one ncens skt
en tydlig vinnvinn modell”  irea

Styrningsmodell
for insikt, inte
bara oversikt

En faktor for att affarsmodellen ska
bli framgangsrik ar forstas att fa till
incitamenten for att skapa nya varden
for kunden, exempelvis i form av
Okade intakter, 6kad kundnytta eller
béttre resultat i olika index, med
mera. Darfér kravs l6pande samver-
kansprocesser och tydlig transparens
nar det galler kostnader och intakter.
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"Vested ar faktiskt
inte krangligt”

Den langa erfarenheten av férdjupade partnerskap med stora kunder gor

att Coors erbjudande f6r modellen Vested Outsourcing ér vil forankrad.
— Vi ser positivt pa att det nu finns ett ramverk i form av Vested for ett

arbetssitt som vi linge har jobbat med, sidger Erik S6rnis, Vice President
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of Business Development pa Coor.

lla sdtter sig i samma
bét och seglen hissas.
Kursen stakas ut,
ankaret lttas och alla
ombord kavlar upp
skjortdrmarna for att
oavsett foretagstillhérighet tillsammans
segla mot malet.

Erik S6rnds anvinder girna metaforer
nir han beskriver hur Vested fungerar.

— Vested ir faktiskt inte krangligt. I
grunden handlar det om att sikerstilla att
FM-leverantoren gor saker som ir viktiga
for kunden. Vi tycker det ér fantastiskt
positivt att tillsammans med kunden fa
arbete mot gemensamma mal.

Aven om de flesta affirer fortfarande

ar av traditionell typ ser han en tydlig
trend pd FM-marknaden med fler rela-
tionsbaserade affirer. Det ir frimst stor-
re foretag som kinner till affirsmodellen,
men ett 6kande antal visar intresse for
ett relationsbaserade partnerskap. Erik
So6rnis liknar modellen vid ett dktenskap:

— Vested kridver samma typ av lojalitet
och irlighet som ett langt férhéllande.
Precis som i ett dktenskap behovs ocksd
viss autonomi eller flexibilitet for att
relationen ska hilla.

Upphandlingsprocessen ir annorlun-
da nir kunder vill knyta leverant6ren
nirmare sig enligt Vested-modellen. Till
exempel sker gallringen mycket tidigare
iupphandlingsprocessen. Det beror
pa att det dr viktigt att leverant6ren ar
inforstddd med de krav som kommer att
stillas.

— Med Vested-modellen arbetar man
fram tjinsteinnehallet tillsammans och
diskussionerna handlar snarare om hur
den totala kostnadsmassan kan reduceras
samtidigt som stort fokus ldggs pa hur

leverantoren och kunden tillsammans ska
arbeta for att uppnd affarskritiska mal,
berittar han.

Han framhaller de tre forsta stegen i
modellen som avgorande for ett lyckat
samarbete. Mer 4n 15 heldagsseminarier
kan behovas for att gd igenom alla modu-
ler. Férst mot slutet diskuteras pris.

— Lyckas vi sedan tillsammans med
kunden uppnd deras affirsmal eller upp-
satta nyckeltal blir det riktigt bra bade for
kunden och for oss, forklarar Sérnis.

Nyckeltal behover inte vara finan-
siella mal. Det kan vara indirekta mal,
exempelvis att kunden ska bli ledande
inom héllbarhetsredovisning, fd njdare
medarbetare eller nd bittre resultat i
olika tredjepartsindex. Prismodellen kan
ocksa var kopplad till innovation.

— Kunden fokuserar inte pd hur vi sté-
dar eller den tid det tar utan de utvirde-
rar resultatet av tjinsterna. Vidare ir det
stort fokus pd nya sitt att arbeta for att
spara kostnader, men ocksa pa proakti-
vitet och vision. Innovation kan leda till
nya tjinster som i sin tur bidrar till att
kundens affirsmél nas. ®

Erik Sorndas

Vice President of
Business Development
pa Coor
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“"Helhetsansvar
for leveransen”
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4 Coor skriddarsyr vi
vara l6sningar efter
ditt unika behov. Vi har
Nordens storsta
erfarenhet av kom-
plexa FM-leveranser
och har de senaste 20 dren hjilpt manga
foretag till bittre service och bittre
arbetsmilj6 for sina medarbetare. Coor
tar helhetsansvar for FM-leveransen

oavsett storlek eller tjinstebehov. Som
kund far du en motpart hos oss med
ansvar for bade personal och kundnéjd-
het. Korta beslutsvigar, flexibla affirsmo-
deller och medarbetare som gor det dir
lilla extra for att ge dig bista mojliga
service gor vara kunder till marknadens
mest ndjda.

Hoér girna av dig om du vill veta mer
om tjinster inom FM eller specifikt inom
Vested outsourcing och hur vi kan bidra
till att utveckla er FM-leverans. ®

Erik S6rnds

Vice President of
Business Development
pa Coor

Erik.sornas@coor.com
+46 10 559 52 74
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