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Av tradition upphandlas FM-tjanster ofta med starkt fokus pa pris, detaljstyrning och
kontrollpunkter i form av timmar, kvadratmeter eller annat matbart. Ett system som latt
anpassas till Excel-listor och utvarderingar men kanske inte alltid ar det mest
kostnadseffektiva, innovativa eller flexibla.

Om kontorsgolven ska torkas varje dag sa ar det vad som galler, oavsett om alla pa
kontoret ar borta pa kick-off i tre dagar. Lek med tanken att stadleveranttren, pa eget
initiativ, struntar i golven under kickoffen, men passar pa att putsa fonster nar kontoret
anda star tomt. Det ger en hint om hur ett Vested-avtal kan fungera.

Vestedmodellen, som lanserades 2010, ar framtagen av forskare pa University of
Tennessee, som under lang tid forskat kring forutsattningar for framgangsrika
partnerskap. Enkelt uttryck kan man saga att Vested handlar om att bestallaren kdper
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ett resultat och inte en tjanst, och att bestallare och leverantor gemensamt beslutar om
vision, strategiska mal, pris, vilka nyckeltal som ska métas och hur styrningen ska ga till.

An sé& lange &r Vested ganska nytt i Sverige, men pandemin har tydliggjort hur snabbt
var vardag kan fordandras. Behovet av tajta och flexibla samarbeten, for att snabbt
kunna stélla om for nya forutsattningar, 6kar snabbt. Och det nya kontoret, som
bemannas med allt fran noll till hundra procent av arbetsstyrkan over tid, ger stora
utmaningar fér den som ska losa stadning, reception, lunchrestaurang och annan
service.

Fredrik Lindegren, som ar Head of group real estate pa Telia, hade hort talas om Vested
och sag nya mojligheter infér en kommande FM-upphandling av
arbetsplatsservicetjanster i Sverige och Norge, omfattande bland annat lokalvard,
restaurang, sakerhet, kundvardar, reception och konferens.

— Syftet fran Telias sida var att hitta en modell som &r flexibel och som kan méta de
externa och interna forandringar vi har som féretag. Traditionellt har
fastighetsbranschen langa ledtider med att hantera forandringar. Nu, med ett nytt avtal
kommer vi kunna mota upp mot var verksamhet snabbare med de nya behov som finns,
forklarar han.

Hosten 2019 stod det klart att Coor var utvald som partner och ett gemensamt
utvecklingsarbete paborjades for att skapa ramar for vad som skulle utféras och
uppnas. Fran Coors sida klev Niclas Nordin in som nordisk kontraktschef och
huvudansvarig for utvecklingsarbetet.

Under mer an ett ar holls moten och workshops dér flera personer i foretagen
engagerades, alla detaljer diskuterades och den 1 januari 2021 tradde avtalet i kraft.

En lang startstracka kan man tycka, men processen utgor ett fundament for
avtalsprincipen och ar bland annat det som skiljer Vested fran vanliga avtal. Fredrik
Lindegren menar att man maste se den intiala resursatgangen i férhallande till avtalets
innehall och langd.

- Med Vested mater man plotsligt tiden som laggs ned fore, tid som annars fordelas
over hela avtalsperioden, sdger han och menar att tidsatgangen troligen inte skiljer sa
mycket i slutdnden.

For ett bra slutresultat kan det kravas att fler och andra kompetenser an normalt deltar i
saval avtalsforhandling som utférande.

— Totalt sett krdvs nog inte mer resurser, men typen av resurser férandras nagot. Det
ldggs mindre tid pa att diskutera leveransens utforande, da leverantoren far ett storre
mandat. Daremot ldggs mer tid pa att mata och félja upp mot de gemensamma malen,
sager Niclas.



Forarbetet handlar helt enkelt om att man reder ut alla detaljer redan innan avtalet
trader i kraft.

- Vi har haft tuffa diskussioner om malsattningarna. | vanliga fall kan det vara tuffa
diskussioner om monetara priser, det ar andra typer av diskussioner nu, sager Fredrik.

Varken Fredrik eller Niclas hade tidigare jobbat enligt Vested men har odelat positiva
erfarenheter, d&ven om det inte alltid var l4tt att lyfta blicken fran pris till helhetsleverans.

—-Det tog ett tag for mig att kopa idén, eftersom jag inte var van vid affarsmodellen, men
jag gillade tanken pa att fokusera pa innehall i stéllet for pris, det &r sa skont. Coor har
fatt en storre roll och ett storre ansvar. Vi kan géra mer idag utan att frdga. Det ger
personalen ett storre ansvar men ocksa storre utmaningar. Som organisation har vi
verkligen vaxt, sager Niclas Nordin.

For den som inte ar insatt i Vested-processen kan det tyckas lite, ja, flummigt att inte
detaljstyra priset, men sa &r inte fallet. Avtalsformen &r valdigt processorienterad och
kontraktet beskriver detaljerat hur avtalet skall styras, vilka mal som &r viktiga att uppna
och vad som ar viktigt for ett starkt partnerskap.

- Det monetara ar valdigt strikt, sedan satter man vilka vardeparametrar man vill
anvanda. Allt handlar om n6jd kund, sager Fredrik som jamfor processen med ett
uppdrag att baka goda bullar, dar Coor star for receptet och Telia for bestéllningen.

For Coors del handlar det i grund och botten om samma leverans men med storre frihet
i utforandet.

- Hela syftet med affarsmodellen ar att det skall vara win-win eller lose-lose. Lyckas vi
som leverantdr med de mal som ar uppsatta i kontraktet sa blir kunden ndjd och
incitamentsmodellen ger utdelning. Syftet ar att modellen ska styra leverantorens
beteende och att kunden darfor viktar de viktigaste malen tyngre, forklarar Niclas
Nordin.

Som med andra nya system kraver Vested att alla & med pa noterna for ett lyckosamt
resultat, fran ledningen till utférare pa golvet. Personal i olika befattningar fran bade
Coor och Telias har deltagit under forhandlingsfasen, nar partnerskapet definierades
och begreppet CoCare skapades som ett gemensamt namn pa samarbetet. CoCare,
som till och med fatt en egen logotyp, skapades for att tydliggora att avtalet handlar om
en ny typ av samarbete. Ett utbildningssystem har ocksa sjosatt for att sdkerstélla
leveransen.

- Alla som inte var med fran starten har fatt ga igenom ett omfattande onboarding-
program. Vi har tranat totalt 250 personer och ny personal ska onboardas inom 4
manader, forklarar Niclas.



For den som jobbar pa golvet innebar Vested stérre mojlighet att ta egna initiativ men
ocksa ett 6kat ansvar att vara flexibel och se till kundnéjdhet. Samarbetsformen staller
krav pa engagemang i alla led och Coor har tagit hojd for risken att falla tillbaka i gamla
tankebanor.

- Det &r viktigt att all arbetsledande personal hela tiden ar Vested-ambassaddrer och
sakerstalla att man inte blandar gammalt och nytt tankesatt. Man kan inte ge
leverantéren fria hander att uppna de uppsatta malen och samtidigt detaljstyra
leveransen. Det blir en motsattning i avtalets mekanismer, sdger Niclas.

En annan risk &r att syfte och mal bleknar med tiden, framfér allt om de som varit med
fran starten, och ar projektets eldsjalar, forsvinner.

- Det ar nagot som vi identifierade redan under forhandlingsfasen, att nyckelpersoner
kanske byts ut och partnerskapet urvattnas. Darfor ar prismodellen uppsatt sa att det
gynnar Coor att behalla nyckelpersoner i leveransen, forklarar Niclas.

Att forutsattningarna kan dndras under ett langt samarbetsavtal ar forstas inget unikt
for Vested. Det &r inte ovanligt att det gar slentrian i "vanliga” avtal som férnyas i
omgangar utan analys, dar dven informella moten och beslut kan skapa otydlighet.

— Oavsett om det ar ett partnerskapavtal och om det ar en ny typ av avtal kravs det att
man satter sig in i hur det fungerar. En aktiv kunskapsoéverforing ar alltid nédvandig. Om
man slarvat med grunden gar det inte att I6sa senare i sjdlva avtalet, sdger Fredrik
Lindegren.

Workshops, gemensamma strategier och ett malbaserat avtal later som nagot bara
stora foretag kan hantera. Men Fredrik menar att alla som satter sig in i kontraktstypen
kan klara av det, eftersom processen ar sa val beskriven.

- Vi har delvis haft extern hjalp med att facilitera oss framat men det ar inget man
maste gora. Det har ar ndgot man gor tillsammans och tar tillvara pa de kompetenser
som finns pa bada sidor.

For bestallare som &r nyfikna pa Vested ar Fredriks rad att man forst och framst
analyserar hur komplexa leveranser man har och vad man vill astadkomma:

— Ska vi uppna en viss nojd-kund-niva? Ska vi byta leverantor varje ar eller vélja ett
stabilt samarbete? Hur ar den innovativa mognadsgraden inom foretaget? Hur manga
generationers kontrakt har man suttit pA? Om man har haft en kontraktsform i 10-15 ar
som ar ganska lik kan det definitivt vara utmaning.

Niclas Nordin menar a sin sida att det kan vara svart for ett mindre serviceleverantorer
att investera i all den tid som kravs for att ta fram ett Vested-avtal.



- Med Vested lagger man valdigt mycket tid innan avtalet tecknas, for att sedan
forhoppningsvis dra nytta av detta med mindre kontraktsadministration och forenklade
rutiner under kontraktsperioden. Det kan vara svart for ett mindre foretag att allokera
dessa resurser utan att veta att man sakert har ett kontrakt nar forhandlingarna ar klara.
| tillagg kraver den I6pande forvaltningen en hel del resurser som forutsatter att
leveransen har en substantiell volym.

Bade Fredrik och Niclas har fatt blodad tand av samarbetet och ser att det starkt
kompetensen, bade personligen och for sina foretag.

- Jag tycker alltid det &r stimulerande att jobba med nya saker och maste sédga att det
har gatt jattebra och varit jattekul att jobba med Vested-processen, sdger Fredrik och
Niclas haller med:

- Jag &r positivt 6verraskad av hela projektet. Om jag far lyfta fram nagra av de storsta
fordelarna med denna avtalsmodell &r att vi valdigt séllan diskuterar avtalets innehall
och har prisdiskussioner, eftersom allt ar forutbestamt. | stallet Iagger energi pa hur vi
gemensamt, i CoCare, kan lyckas med vart uppdrag. Diskussioner som skaver pa
relationen har vi princip helt upphort, sager Niclas.



