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Auvtaler ma veere bra for
begge parter. Men er de det?

Offentlig sektor kan ha mye & hente pa & begynne & innga avtaler som gjor at bade leverander og
kunde er forneyde med vilkirene. Om ikke kan det fort ga utover kvaliteten pa leveransene.

I en undersokelse gjort av kon-
sulentselskapet McKinsey «Five
ways to unlock win—win value
from IT-services sourcing rela-
tionships», publisert i september
2017, kommer det frem noen
spennende resultater. Spennende
fordi det handler om mekanis-
mer som it-bransjen har forstatt
lenge, og som vi like lenge har
forsekt a fortelle kundesiden 1 of-
fentlig sektor om. Det vil si, det
er mye 4 hente pa 4 innga avtaler
som er bra for begge parter. Det
viser forskning og det sier sunn
fornuft.

Men spissformulert kan man si
at offentlig sektor ikke inngar ikt-
avtaler pa den maten. Det krever
rett og slett for mye av dem & av-
vike fra den vanlige maten de kjo-
per pa. Etablerte maktstrukturer
og relasjoner gjenskapes, og i de
fleste tilfeller betyr det et klassisk
kunde- og leveranderforhold hvor
leveranderen sitter med minst
makt.

Sa hva sier McKinseys rap-
port? Kort oppsummert: I kon-
trakter om tjenesteutsetting innen
it ma man skaffe seg en felles
forstaelse av forretningsmal, dele
arkitektrollen skikkelig, planlegge
endringene riktig og ikke minst,
etablere kontrakter som gir vinn-
vinn muligheter. Og alt dette 1 gode og lange perspektiv.

Et retorisk spersmal blir da: Hvordan legger statens
standardavtaler for it til rette for disse elementene?

WM Jeg forstar egentlig offentlig sektor godt. Det finnes
liten eller ingen toleranse for & gjore feil nar man forvalter
fellesskapets midler. Men det gjor ogsa at man ikke strek-
ker seg ut av komfortsonen. Og man ma faktisk ut av den,
dersom strategiske partnerskap og andre mer likeverdige
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INGEN ROM FOR FEIL: Det finnes liten eller ingen toleranse for a gjgre feil ndr man forvalter fellesskapets midler. Men
det gjor ogsa at man ikke strekker seg ut av komfortsonen, skriver Gunnar Mgrne.

relasjoner enn den klassiske kunde/leverander-settingen
skal kunne bli en realitet.

Vurderingen av hvilke it-tjenester man skal gjore selv,
altsa sourcingsstrategien, og vurderingen av hvilke tje-
nester du kan la markedet gjore bedre og mer effektivt, er
fremdeles et definert og tydelig
krav i digitaliseringsrundskri-
vet fra Kommunal- og moderni-
seringsdepartementet. Det ma
det fortsette 4 veere. Og meto-
dikker og beskrivelser av hvor-
dan offentlig sektor som inn-
kjoper kan fa til mer likeverdige kontrakter og relasjoner
finnes det 1 dag i mange av. Kundehistoriene har ogsa blitt
mange. Det var en av de fine effektene av prosessen rundt
Helse Ser-@sts nylige tjenesteutsetting. Mange store inter-
nasjonale selskaper konkurrerte i nesten to ar om & vise
frem relevante historier fra resten av verden. Men det var
kanskje for kort tidshorisont til at norske kontraktsmaler
og prosedyrer kunne reelt sett bli pavirket og endret?

La pris telle mindre
| hver konkurranse.

MM Jeg vil peke pa to hoved-
elementer jeg mener er mulig

4 etablere pd kort sikt. Sitatet
under er hentet fra Innovasjon
Norges Drommeloftet fra 2015,
og er fort i penn av strategirad-
givere Roar Jacobsen og Odd-
geir Hvitsten.

«Intensjonen om 4 seke mest
mulig effektiv utnyttelse av of-
fentlige midler bidrar til 4 ska-
pe ubalanserte bestiller/utforer-
forhold gjennom sitt strenge fo-
kus pa lav pris. Dette begrenser
verdiskapingen og stér i veien
for fleksible partnerskap.»

Det forste jeg tror man kan
etablere pa kort sikt er et hayere
fokus pa kvalitet. La pris telle
mindre i hver konkurranse.

For det andre: Professor Peg-
gy Bronn har i sin doktorgrads-
avhandling fra Bl vist at en
god relasjon mellom kunde og
leverander kan oppsummeres
i fire indikatorer: Tillit, gjensi-
dighet, forpliktelse og skono-
misk tilfredsstillelse. Sa for a
etablere en relasjon som gir best
mulige tjenester, mest mulig
verdiskapning og til syvende og
sist en mest effektiv utnyttelse
av fellesskapets midler ma altsa
relasjonen mellom kunde og
leverander veere..? Nettopp god,
fleksibel, partneraktig, gjensidig, av typen vinn-vinn og
ikke minst gkonomisk tilfredsstillende. For begge parter.

Relasjonskontrakter og strategiske partnerskap har det
veert skrevet og snakket om 1 it-bransjen i lang tid. Tiden
er nd inne til 4 ta det pa alvor. Utfordringen har vert at det
a etablere slike relasjoner kre-
ver vilje og innsats fra begge
parter.

Her er noen tips til leve-
regler: Du skal ikke holde
leveranderen din pa en arm-
lengdes avstand. Du méa holde
hender. Hele tiden. Og leveranderene ma veere svert gode,
og torre a styre pd andre ting enn kvartalsresultater. Vinn-
vinn vil kanskje ikke vise seg for etter en
lang stund inn i partnerskapet.
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Dagen begynner med bedrift stander hvor studentene kan ga rundt og
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foredrag. Pa kvelden vil det veere underholdning, gode
nettverksmuligheter og mingling.
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