—
T
<
a
Z
—

VESTED

Okad konkurrenskraft i telekombranschen
genom strategiska partnerskap
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Telekomnyheterna

Advokatfirman Lindahl




Microsofts ekonomiprocesser

4

95 lander med 95 unika processer inom bokfdring, fakturahantering
m.m.

Kostsamma processer som paverkade kvaliteten negativt
—  Over 95% av rapporteringen off-line skedde maneuellt
— 370,000 timmar bara f0r att producera rapporter
— 34% av bokféringsatgarder skedde enbart i korrigerande syfte

Microsoft’'s ekonomiprocesser lag i fjarde kvartilen, matt i kostnader

Viktiga anstallda fokuserade pa icke-strategiska aktiviteter

— Controllers, till exempel, agnade mer an 75 % av sin tid at
supportatgarder, compliance-fragor och lokal rapportering.

— Mycket lite tid for vardeskapande aktiviteter for att utveckla
affarsférstaelse och strategier

Microsoft ingick ett strategiskt partnerskap med Accenture
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Microsoft — Accenture: resultat
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Standardisering av
globala processer-
140 till 40 processer JAG VINNER
med lagre
23% farre mantimmar kostnader
pa “taktiskt” arbete —
frigor mer tid till strategi

20%
kostnadsreduktion

$30m i nytt varde skapat

Inkép/ekonomi

Endast 0.43%
avvikelser for alla

Accentures SLA:er 7-arskontrakt;

ytterligare 5 ar efter

Intern kundnéjdhet de forsta 2 aen

Okade med 90 % . . .
Affaren vaxte fran

SOX Compliance: fran $185m till $330m

15 storsta
dotterbolagen till
samtliga

Hogre marginal; del
av nytt varde skapat
- fér Microsoft

Resultat frdn Microsoft -
Accenture OneFinance
under de tva forsta dren




Jaguar — du maste aga tva...

» Ar 1998 lat Jaguar i botten pa JD Powers rankingar éver
kundnojdhet

» Huvudorsak: problem att fa reservdelar

» Jaguar vidareutvecklade sitt strategiska partnerskap med
Unipart

LINDAHL
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Jaguar — Unipart: resultat

JAG VINNER
med lagre

Rankad #1 hos JD kostnader
Powers...i 3 arirad Inkép/ekonomi

30 % lagre lagerkostnader

98 % minskning av garantifall for
fordon

Global tillganglighet pa
reservdelar hégre an 98%

76% minskning av
felaktiga bestéllningar 10-arskontrakt - gav
Unipart utrymme for

nodvandiga investeringar

40% lagre ledtider

Utdkning fran UK till 60

300% forbattring av marknader

vantetider i telefon
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En katastrof | Minnesota =

« Den 1 augusti 2007 kollapsade
bro I-35W i Minneapolis Aug 1,
2007.

« 13 dbda, manga skadade.

« Kostnader
— For resande: $400.000/dag,
— Naringslivet: $500.0000/dag,
— Staten: $113.000 $dag

 Flatiron Manson fick uppdraget
att bygga en ny bro




Transportstyrelsen | Minnesota: resultat
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» 25% under ursprunglig budget om
$35m

» Bron fardig 98 dagar fore
avtalad slutdag

* |nnovationer avseende "?ﬂ""“"%‘é Pinnesota Department ef
t.ex. betong till nytta fér %%(Efg Transportation
framtiden orm

* Priset var hogst men lagst vad
galler totala kostnader

* Fick full ersattning med
maximala incitament Achieved
full fee with maximum incentive
pay

« Har fatt flera utmarkelser

» Smart Bridge technology

* Inga skador eller
incidenter under arbetet

* Redundant Design - om
en del kollapsar
kollapsar inte hela bron
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Pa 18 manader...




Hur lyckades dom?

LINDAHL



Agenda

»  Varfor behovs Vested-modellen nu?

»  Varfor ar det sa svart att inga framgangsrika
partnerskap?

»  Presentation av Vested-modellen

LINDAHL



Varfor Vested nu?
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Varfor Vested nu?

»  Samverkande faktorer skapar tryck pa férnyade satt att
bedriva affarsverksamhet pa

»  Det traditionella sattet: vertikalt integrerade foretag

— Inkluderade de flesta eller alla led i vardekedjan i
samma foretag eller samma koncern

— Ford: kontrollerade allt fran gruvor och gummiplantager
till aterférsaljarna

»  Det nya sattet: natverksforetaget
— Ingar i ett natverk dar varje féretag fokuserar pa sin del
— Varde skapas av natverket som helhet
— Dell




DET INTEGRERADE FORETAGET
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Insatsvaror

!

Marknadsfoéring
Reklam

Logistik

Bokfdring/
fakturering

Tillverkning

Underhall

Kund-

Fastighets- )
service Forsaljning service
Distribution
Produkter till

slutkund




NATVERKSFORETAGET
Insatsvaror
Marknadsféring Inkop FoU
Reklam
Logistik S~
Tillverkning
Underhall
Fastighets-
service Forsaljnlng
Distribution
Produkter till
slutkund

Bokfdring
Fakturering

Kundservice
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Kalla: Edgren & Skarvad, Natverksorganisationer, 2010.



Exempel pa natverksforetag

O]=\VE Logistik- System-

leverantorer foretag iIntegratorer

Komponent- Kunder
leverantorer Del I

Hardvaru- och

mjukvaru- Distributorer
leverantorer

Service- och

supportforetag




Samverkan nodvandig for
iInnovation och konkurrenskraft

» IBM:s globala VD-studie for 2012:

— "Outperformers” ingar partnerskap fér innovation
betydligt oftare an andra foretag

» Accentures rapport "Achieving high
performance in BPO” (2012)

— BPO-kontrakt med fokus pa partnerskap
overlagsna vanliga BPO-kontrakt

LINDAHL



Grundproblemet: samverkan

>

»

Problemformulering: Hur fa oberoende féretag
drivna av eget vinstintresse att samverka pa ett
effektivt satt?

Vested behoOvs nu darfor att Vested pekar ut ett
svar pa denna fraga

LINDAHL



Varfor ar det sa svart inga
framgangsrika partnerkap?
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Svar: De flesta avtal skrivs inte for
att skapa forutsattningar for
samarbete och partnerskap

LINDAHL






Watermelon scorecard

4

SLA:erna ar grona
men kunden far inte
det som den onskar

Grundorsak:
relationen ger inte
incitament till
samarbete utan till
konkurrens

1
ag
<
a
Z
=




1
ag
e
A
Z
=

Fangarnas dilemma

»  Spelteoretiskt exempel

»  Tva fangar valja mellan
att ange den andre
eller halla tyst.

A haller | A anger
tyst B

B haller Bada far Afriges,

» Bada har egenintresse  tyst 6man B 10ar
att ange B anger B friges, Bada far
A A10ar 2ar

»  Som kollektiv har de
intresse att halla tyst




Slutsatser fran Fangarnas dilemma

>

Om bada parter agerar i kortsiktigt egenintresse
kommer det att bli samre for bada an om de
hade samarbetat

Eftersom de flesta agerar i kortsiktigt
egenintresse borde kund-leverantorsrelationer
uppvisa en mangd sub-optimala beteenden

Exempel pa 10 sorters huvudvark inom kund-
leverantorsrelationer

LINDAHL
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10 sorters huvudvark inom kund-
leverantorsrelationer

1. Att sila mygg och svélja elefanter
2. Outsourcing-paradoxen

3. Aktivitetsfallan

4. Byrackan

5. Smekmanadseffekten

6. "Sandbagging”

7. Nollsummespelet

8. Blindbock

9. Petimeterstyrning

10. Inaktivitetsfalan




1. Att sila mygg och svalja elefanter

» FOretaget outsourcar enbart | syfte att sanka
kostnader

»  Skapar resultat som ofta leder till hogre
kostnader
— Tillaggsbestallningar
— Kostnader p.g.a. for lag kvalitet
— Osv

»  Kortsiktigt silas mygg, langsiktigt svaljs
elefanter

LINDAHL



2. Outsourcing-paradoxen

»  Kunden outsourcingar till expert men detaljstyr
hur leverantOren ska utfora sitt arbete

LINDAHL



3. Aktivitetsfallan

>

»

Leverantdren far betalt for alla
aktviteter/transaktioner, oberoende av om de
adderar varde eller inte

Leverantdren far incitament att bli sa ineffektiv
som mojligt

LINDAHL



4. Byrackeeffekten

>

»

Individer som hotas av outsourcing far ansvar
for att leda outsourcing eller delprojekt |
outsourcing

SOW och annat utformas for att passa
byrackan och inte partnerskapet

LINDAHL



5. Smekmanadseffekten

» Attityderna ar positiva i borjan men
kundngjdheten sjunker allteftersom

» LeverantOren stravar efter att mota SLA-nivaer
men har inga incitament att Overtraffa dessa

LINDAHL



6. "Sandbagging”

» Leverantdren far incitament att prestera precis
det som kravs och inget annat

»  Exempel:

— Sergeij Bubka fick beldning varje gang han satte
varldrekord

— Hojde ribban 1 cm at gangen
— Satte 35 varldsrekord totalt

LINDAHL



/. Nollsummespelet

»  Om leverantOrer vinner sa forlorar jag
motsvarande

LINDAHL



8. Blindbock

»  Brist pa formell samverkansmodell for att f0lja
upp partnerskapets prestationer

» Resultat av att prismekanismen ses som
samverkansmekanism

LINDAHL



9. Petimeterstyrning

»  Kunden forsoker mata allt

»  Ofta mats faktorer som saknar koppling till det
kommersiellt viktiga

LINDAHL



10. Inaktivitetsfallan

>

Bristande proaktivitet och uppfdoljning

LINDAHL



Grundproblemen

1. Felaktig affarsmodell

2. Felaktiga spelregler

LINDAHL



Felaktig affarsmodell

»  Affarsmodell: forenklad beskrivning over hur ett
foretag skapar och “fangar” varde

»  Affarsmodeller finns for kontraktsrelationer
ocksa

— Hur skapas och fordelas varde genom
kontraktsrelationen?

LINDAHL



Felaktig affarsmodell (forts.)

Den transaktionsbaserade affarsmodellen

Part Vérde Skapar incitament
Kund Mellanskillnad mellan pris Fokus pa att
och kostnad for att pressa pris

producera sjalv
Leverantor Mellanskillnad mellan pris Fokus pa att

och kostnad per - hoja pris
transaktion - maximera antalet
transaktioner
- minimera

kostnader (t.ex.
kvalitet)
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LINDAHL

Konsekvens av transaktions-
baserad affarsmodell

- Parterna far motstridiga

intressen Transaktions-

baserad

. 0 affarsmodell
« Leverantoren far inte

incitament att skapa
varde genom IT-tjanster
(Oka intakter eller sanka
kostnader for kunden)

« Kund och leverantor Kundens Leverantorens
riskerar att bt')rja intressen intressen
konkurrera med
varandra —

FANGARNAS

DILEMMA




Felaktiga spelregler

>

»

Spelregler = restriktioner for vad som far goras
och inte goras

Spelregler med traditionell affarsmodell

— Huvudregler
— Maximera egna fordelar och mojligheter
— Minimera egna kostnader och risker

— Mycket fa restriktioner

— OK att tillskansa sig férdelar med makt eller
forledande manovrar

— Opportunistiskt handlande accepterat

LINDAHL



Resultat

Felaktig
affarsmodell

Fangarnas
dilemma

10 sorters
huvudvark

Felaktiga
spelregler




Slutsatser

» Det som behdvs ar

1. Ny affarsmodell som skapar samstammiga
iIntressen, samt

2. Nya spelregler for att stotta den nya
affarsmodellen.

LINDAHL



Vested-modellen




Vad gjorde....

» Microsoft och Accenture
» Jaguar och Unipart, och

» MnDOT och Flatiron Manson

...ratt?

LINDAHL



Forskningsprojektet bakom Vested

»

Amerikanska forsvaret arbetade sedan 1990-talet med
Performance Based Logistics

— Leverantdrer av underhall och reparationer fick betalt fér
resultat och inte for utfort arbete

Vissa av PBL-kontrakten var mycket framgangsrika,
andra inte

Forsvaret ville veta vad som férklarade framgang
respektive misslyckande

Forsvaret gav University of Tennessee i uppdrag att
studera fragan och att dessutom generellt besvara
fragan:

— Are there better ways to outsource?

44
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Forskningsprojektet bakom Vested
(forts)

»  Forskningsprojektet leddes av Kate Vitasek

»  Vitasek m.fl. studerade framgangsrika partnerskap inom ett
stort antal olika omraden
— Logistik — inom forsvaret, Jaguar/Unipart
— Business process outsourcing — Microsoft/Accenture
— IT-outsourcing — Diversey/Wipro
— Facilities management — Procter & Gamble/Jones Lang Lasalle
— Entreprenad — MnDOT/Flatorin
— M.l

»  Forskningsresultaten foradlades till en affars- och
kontraktsmodell f6r framgangsrika partnerskap - Vested




tHE [ JNIVERSITY of
TENNESSEE W™

VESTED VEgH'iE'ED

OUTSOURCING OUTSOURCING

O

Five Rules That Will
Transform Outsourcing

MANUAL

A
A Guide For Creating Successful
Business and Outsourcing Agreements
KATE VITASEK
with KATE VITASEK
Mike Ledyard and Karl Manrodt with

Jeanette Nyden, JD Jacqueline Crawford
and Katharing Kawamoto

Basoet o ressarch weth e Linveerarty of Tennetses an
TN ABSECSAN Ror EnIFeE S G ereel Managu e

Vested offers a robust a

VESTED

HOW P&G, MCDONALD’S,
AND MICROSOFT
ARE REDEFINING WINNING
IN BUSINESS RELATIONSHIPS

GETTING TO

Negotiating Agreements
for Highly Collaborative
Relationships

JEANETTE NYDEN, KATE VITASEK,
AND DAVID FRYDLINGER

KATE VITASEK and KARL MANRODT
with Jeanne Kling




Vesteds 5 regler

Tydligt definierade
och matbara mal
och prestationer

Ratt incitament via

Fokus pa vad och optimerade
inte pa hur % prismodeller

<: Samverkansmodell
som skapar insikt,

inte oversikt

Fokus pa resultat, :>
inte pa enskilda

transaktioner




# 1 Fokus pa resultat och inte
transaktioner

» Ny affarsmodell + nya spelregler

» Vested-avtal baseras pa en resultatbaserad
affarsmodell

— Leverantéren far sin huvudsakliga ersattning for
att uppna vardefulla resultat fér kunden

» Vested-avtal baseras pa en gemensam vision
samt vagledande handlingsprinciper

» Regel # 1 lagger grunden for det viktigaste i ett
partnerskap - TILLIT

LINDAHL



# 2 Fokus pa vad och inte pa hur

» Traditionella avtal fokuserar pa vad som ska
levereras och hur det ska levereras

» Denna detaljstyrning hammar leverantoren —
begransar utrymme fOr innovativa idéer

» Ett Vested-avtal vilar pa en uppsattning
— Strategiska mal och
— Delmal
som leverant6oren far till uppgift att 16sa

LINDAHL



# 3 — Matbarhet

>

Yogi Berra: "You've got to be careful if you don't
know where you are going because you might
not get there.”

Vested-avtalet baseras pa tydligt matbara mal
och prestationskriterier

Parterna definierar vad framgang ar och nar
framgang ska anses ha uppnatts

LINDAHL



# 4 — Prismodell som ger ratt
incitament

»  En Vested-prismodell har tva syften

1. ge leverantdren incitament att uppna de Strategiska
Malen och Delmalen

2. bibehalla partnerskapet helt nar
kostnadspaverkande handelser intraffar

»  Incitament
— Leverantdren far ofta lagre marginal for bastjanster

— Leverantéren far ofta hdég marginal f6r
vardeskapande innovation

»  Bibehalla partnerskapet

— Prismodellen ar flexibel och innehaller t.ex.
mekanismer for kontinuerliga marginaljusteringar

LINDAHL



# 5 — styrning for att skapa insikt

»  Ett partnerskap behdver styras pa liknande satt som
ett fOretag

»  Styrning handlar inte om att styra leverantoren utan
om att styra partnerskapet i ratt riktning

»  Vested-avtalet innehaller separata processer for
styrning av t.ex.
— Kontinuerlig prestationsuppfoljning
— Kontinuerlig riskanalys- och riskhantering
— Kontinuerlig innovationsstyrning
— Kontinuerliga forbattringar

LINDAHL
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Vesteds 5 regler samt resultat

Tydligt definierade
och matbara mal
och prestationer

Ratt incitament via

Fokus pa vad och optimerade
inte pa hur % prismodeller

Lagre kostnader

0 for kunden
Samverkansmodell

Fokus pa resultat, |:> <:
inte pa enskilda som skapar insikt,

transaktioner inte oversikt

Hogre kvalitet/innovation

Hogre marginal for
for kunden

leverantoren
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Ett nytankande kravs

"Det kravs ett helt
nytt satt att tanka for
att I6sa de problem
vi har skapat med
det gamla séttet aftt
tanka.”

Albert Einstein
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David Frydlinger

Delagare

Telefon  08-527 70 985
Mobil 0766-170 985
E-post  david.frydlinger@lindahl.se




