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Outsourcing, kontrakt

Syftet med denna uppsats ar att belysa vilken betydelse kontraktsformulering
och val av kontraktstyp har for ett outsourcinginitiativs framgang utifran ett
kundperspektiv.

Studiens teoretiska referenser bestar av agentteorin, transaktionskostnadsteorin,
teorin om ofullstandiga kontrakt samt en omfattande litteraturgenomgang om
kontrakt. Agentteorin behandlar hur det mest effektiva kontraktet bor utformas
mellan tva parter. | transaktionskostnadsteorin diskuteras de omstandigheter och
kostnader som uppstar da en aktivitet avslutas hos en part och pabdrjas hos en
annan. Teorin om ofullstandiga kontrakt forklarar svarigheten med att
kontraktsmassigt behandla framtida oftrutsdgbara héandelser, och genom
litteraturgenomgangen framkom fem kontraktstyper samt fem faktorer vilka
ansags ha en avgorande betydelse for kontraktsformulering.

En surveyundersokning i form av ett webbformular utférdes. Urvalet bestod av
de 125 foretag som ingar i borslistan small cap. For att svara pa studiens
fragestallningar ~ utfordes  hypotesprévning  pa  resultaten  fran
enk&tundersokningen.

For att ett outsourcinginitiativ ska bli framgangsrikt pavisar denna studie att
kontraktet maste klargora mal och forvantningar, samt att leverantéren maste
sakerstilla  att dessa uppnds. Ovriga faktorer som  paverkar
kontraktsformuleringen  visade sig inte ha nagon betydelse for
outsourcinginitiativets framgang. Vad galler val av kontraktstyp bor foretag
strava efter att ha en sa hog grad som mojligt av kontraktstyperna anvand tid
och material och/eller cost-plus for maximal kundngjdhet.
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1 Inledning

Malet med detta avsnitt &r att ge en dvergripande bild av arbetets innehall och skapa en
forstaelse for det omrade som studerats. | bakgrunden presenteras amnesomradet och i
problemdiskussionen diskuteras anledningarna till varfér denna studie ar intressant att
utféra. Denna utmynnar sedan i syftet med arbetet och studiens fragestallningar.

1.1 Bakgrund

Outsourcing ar vanligt forekommande i dag och det finns en méangd forskning inom omradet.
Outsourcing kan pa ett enkelt satt definieras som att ett bolag kontrakterar ett annat foretag
for att utfora ett visst arbete pa ett mer effektivt satt an foretaget sjalvt. Detta oftast till en
lagre kostnad och vars férmaga kompletterar eller ger ett extra tillagg till den egna férmagan
(Kancharla (2007 s. 59). Bragg (2006, s. 3) styrker detta da han skriver att ett foretag bor

outsourca en funktion om en leverantor kan gora jobbet béttre och billigare &n foretaget sjalvt.

Kancharla (2007 s. 59) papekar att outsourcing gor det mojligt for foretag att fokusera pa sin
karnverksamhet. Inom industrin har det lange varit vanligt att outsourca olika delar av
verksamheten. Det bdrjade med funktioner som stadning och fastighetsskotsel och fortsatte
med ekonomi, IT- och HR-funktioner. Pé senare ar har dock outsourcing kommit allt narmare
karnverksamheten och funktioner som exempelvis design, forskning och utveckling
outsourcas (Aberg 2006, s. 5).

Axelsson (1998, s. 189) delar in outsourcing i tva typer enligt nedanstdende beskrivning.
Sammansatt outsourcing ar da ett foretag valjer att outsourca en hel funktion. Ett exempel ar
da IT-funktionen, som inkluderar bade drift och utveckling, outsourcas (Ibid s. 191).
Partiell outsourcing avses da enbart en del av en funktion laggs ut pa en leverantor. | detta
fall koordinerar kundforetaget fortfarande funktionen i fraga. Detta kan exempelvis handla om

att i ekonomifunktionen lagga ut faktureringen pa en leverantor (lbid, s. 192).



1.1.1 Fordelar och nackdelar med outsourcing

Syftet med outsourcing kan variera. Aberg (2006, ss. 15-16) tar upp ett antal olika
anledningar som anses vara vanliga malséttningar med ett outsourcinginitiativ. Bland annat
namns kostnadsbesparingar. Detta ndmns dven av Franceschini et al. (2003, s. 246) och Lacity
& Willcocks (1998, s. 369). Andra anledningar ar dkat fokus pa karnverksamheten och narhet
till marknader. Med den sistnamnda menar Aberg att om man har forsaljning i ett
lagkostnadsland innebér en 6verflyttning av verksamheten dit (sa kallad off-shoring) att man

kan hitta battre ingangar samt skaffa sig battre kunskap om marknaden.

Aberg (2006, ss. 19-21) pekar vidare pa ett antal negativa konsekvenser som kan uppsté vid
outsourcing, exempelvis namns forlorade kunder. Detta skulle kunna uppstd om en funktion
med kundkontakt outsourcas eller att kvaliteten sjunker vid éverféring av verksamhet till
leveranttren, vilket kan leda till missndje bland foretagets kunder. Vid flytt av verksamhet till
lagkostnadslander kan foretagets varumarke skadas om man inte noga kontrollerar hur
leverantdren hanterar arbetsvillkor, arbetssatt samt miljéfragor. Det finns aven en risk att

foretagets produkter eller tjanster kopieras under ett outsourcinginitiativ.

Den globala outsourcingindustrin har vuxit stadigt. 1990 genererade den intakter pa 9
miljarder USD och 2008 var den siffran 256 miljarder USD (Veltri Saunders & Kavan 2008,
s. 51).

Under 1980-talet utvecklades en uppfattning om att relationen mellan ett foretag och dess
leverantor var den viktigaste delen nar man ingick avtal. Det skrivna kontraktet ansags ha en
mycket begransad paverkan pa outsourcingens framgang medan relationen i sig ansags utgdra
en form av kontrakt. Bagge parterna forvantade sig att den andre var maximalt engagerad i
avtalet (Lambert, Emmelhainz & Gardner 1999, s. 175). Baitheiemy (2003, s. 90) menar dock
att ett kontrakt ar nodvandigt for att klargéra mal och foérvantningar samt skydda foretaget om

relationen med leverantdren inte skulle fungera som forvéntat.

Det finns tidigare studier om betydelsen av kontraktsformulering samt valet av kontraktstyp i
samband med outsourcing. Jiang och Quereshi (2006) har studerat tre aspekter av
outsourcing: beslut, process och resultat. Syftet med deras arbete var att identifiera omraden

inom &mnet dar det saknas forskning. Studien antyder att det inte finns tillracklig forskning



vad géller sambandet mellan outsourcing och bolagets vérde, och inte heller vad géller sjalva

outsourcingkontraktet.

Yao et al (2010) har studerat tre olika typer av kontrakt (las prismodeller): fast pris, cost-plus
och delad vinst. Studien behandlade dven vilken som &r den optimala tidpunkten om ett
foretag valjer att outsourca. Deras studie visade att om kundforetaget har tillgang till all
information, skulle alla de tre kontraktsformerna skapa samma nytta for denne. | verkligheten
kan det faktum att man inte har all information om leverantéren och omstandigheterna
paverka resultatet av kundforetagets forhandling negativt. Av denna anledning anser Yao et al
(2010) att kundforetag behover vissa praktiska riktlinjer vad galler val av kontrakt och

forhandling.

1.2 Problemdiskussion

Trots att outsourcing har en dokumenterad stadig tillvéxt finns det flera undersékningar som
antyder att manga foretag inte ar helt nojda med sina outsourcinginitiativ. Deloitte
exempelvis, utforde 2005 en in depth-studie med representanter fran 25 bolag varav halften av
dessa tillhérde Fortune 500. 70 % av dem angav kostnadsbesparingar som en stark anledning
till att outsourca. Av dessa 70 % uppgav dock 38 % att de hade betalat for extra/dolda
kostnader som de trodde ingick i avtalet. | samma undersokning svarade 22 % av
respondenterna att en av anledningarna till att outsourca var att fora Over risken pa
leverantéren. Det framkom dock att i manga fall levde inte leverantdrerna upp till dessa
forvantningar och kundféretagen fick sta for forluster de raknat med att leverantorerna skulle
sta for (http://www.deloitte.com/view/en_LU/Iu/services/consulting/article/
f9e36¢98¢f5fh110VgnVCM100000ba42f00aRCRD.htm, 2010-12-10).

Baitheiemy (2003) diskuterar olika orsaker till ett outsourcingsinitiativs misslyckande. Han
menar att en av dessa ar ett daligt utformat kontrakt (lbid s. 90). Ett kontrakt ar en viktig del i
ett avtal och detta ska dels fungera som ett skyddsnat om relationen mellan parterna skulle
fallera och dels balansera makten mellan parterna (Ibid s. 90). Det ar darmed viktigt att 1agga
ned tid pa kontraktsformuleringen vid ett outsourcinginitiativ i form av planering och
eftertanke (Davis 2004, s. 307).


http://www.deloitte.com/view/en_LU/lu/services/consulting/

1.3 Syfte

Syftet med uppsatsen &r att belysa vilken betydelse kontraktets utformning och val av

kontraktstyp har, for hur val malen med outsourcing uppfylls ur ett kundperspektiv.

1.4 Fragestallningar

1. Vilka faktorer anses inom tidigare forskning vara avgorande vid kontraktsformulering ur ett
kundperspektiv?

2. Paverkar tillampning av tidigare forskning, vad géller kontraktsformulering, hur val
kundfdretagens forvantningar med ett outsourcinginitiativ uppfylls?

3. Har valet av kontraktstyp nagon paverkan pa hur val malen med outsourcing uppfylls ur ett
kundperspektiv?



2 Teoretisk referensram

| detta avsnitt presenteras de teorier och annan tidigare forskning som ligger till grund for
denna studie.

2.1 Agentteorin

Enligt Eisenhardt (1989, s. 58) uppkom agentteorin pa 70-talet i samband med att ekonomer
studerade problem som kan uppsta da tva eller flera parter som delar risk har olika syn pa just
risk. Agentteorin forsoker forklara forhallandet mellan en principal och en agent. En principal
anstaller en agent for att utfora ett visst arbete, exempelvis aktiedgarna i ett foretag anlitar en
styrelse. Eisenhardt (1989, s. 58) menar att fokus i agentteorin ligger pa kontraktet och syftet
med teorin &r att definiera det mest effektiva kontraktet mellan parterna (las principalen och
agenten). Logan (2000, s. 22) menar att i en outsourcingrelation kan man anvéanda sig av
agentteorin vid utformningen av kontraktet for att skapa fortroende i relationen.

Agentteorin utgar ifrdn tva Overgripande problem (Eisenhardt 1989, s. 58):

1. Principalen och agenten soker nyttomaximering for sig sjalva, det vill sdga de arbetar
mot olika mal. Det ar svart och/eller dyrt for principalen att kontrollera vad agenten
gor. Den framsta anledningen till att problem uppstar ar att den som anstéller inte har
fullstdndig information om den som utfor arbetet eller hur utforandet sker (Lafont &
Martimort 2002 s. 30). Information ses som en vara (Eisenhardt 1989, s. 63).

2. Principalen och agenten har olika syn pa risk och vill darfor hantera saker pa olika
satt. Principalen, i detta fall det outsourcande foretaget, foredrar oftast ett
resultatbaserat kontrakt for att de da inte behover spendera en stor del tid och resurser
pa att dvervaka eller utvardera hur val agenten, i detta fall outsourcingleverantoren,
presterar (Jiang & Qureshi 2006, s. 53). Logan (2000, s. 22) menar att en framgangsrik
outsourcing-relation innefattar fordelar for bagge parter samt att kund och leverantor
maste ha en malsittning som inte strider mot motpartens malsattning. Ett
incitament/resultat-baserat kontrakt leder till att agenten arbetar mot samma mal som
principalen (Eisenhardt 1989, s. 60). Denna typ av kontrakt innebdr dven att risken
flyttas over till agenten. Vid anvandandet av ett kontrakt baserat pa exempelvis fast
pris ligger risken hos principalen. Detta beroende pa att agenten far betalt oavsett hur

val denne presterar (Logan 2000, s. 26).



2.2 Transaktionskostnadsteorin

Coase lade pa 1930-talet grunden till vad som utvecklades till transaktionskostnadsteorin. |
sin artikel “The nature of the firm” diskuterar han varfor det dr fordelaktigt att bilda
organisationer/foretag for att genomfora utbyten av varor och tjanster, det vill sdga interna
och externa transaktioner, mellan olika parter. Coase menar att da det inte finns nagra perfekta
marknader, dar alla har fullstindig information om marknaden och de olika parterna, &r
transaktioner ineffektiva och kostsamma. Han menar att det darfor ar mer effektivt och
l6nsamt att samla de olika arbetsmomenten “under samma tak” (Coase, 1937, ss. 388-391).
Ett exempel Coase ger ar relationen mellan arbetsgivare och arbetstagare dar han jamfor de
kostnader som uppstar da man skapar nya kontrakt med vad det kostar att ha personal anstalld
med langre kontrakt. Genom att uppratta langre kontrakt minskas antalet transaktioner i
forhallande till om fler kortare kontrakt skulle upprattas vilket leder till 6kad effektivitet och
lagre kostnader. Detta ger dock &ven en lagre grad av flexibilitet. En transaktion kan ske
under olika kontraktsforhallanden och det &r viktigt att ta hansyn till och jamfora vilka
kostnader som uppstar for att planera, anpassa och dvervaka genomforandet av transaktionen
under dessa olika forhallanden, detta for att nd de onskade -effektiviseringarna och
kostnadsbesparingarna. (Ibid, ss. 391-392)

| sin artikel, vars grundtankar till stor del ar hamtade fran Ronald Coase (1937), behandlar
Williamson (1981, s.548) bland annat effektivitet vid olika typer av transaktioner. Han
forklarar det som att en transaktion &r handelsen da en vara eller tjanst utbyts mellan tva
parter. Om transaktionen mellan parterna sker utan problem eller missforstand blir den mindre
kostsam och darmed betraktas den &ven som gynnsam. Williamson kallar detta for att utfora
transaktionen sa friktionsfritt som mojligt. Oftast kravs det dock en hel del forarbeten,
planering och organisering. Detta gor att i stort sett alla transaktioner medfor mer eller mindre
friktion vilket resulterar i mer eller mindre transaktionskostnader (Williamson, 1981, s. 552-
553). Transaktionsspecifika investeringar kan vara mycket komplicerade (till exempel
tekniskt invecklade eller personbunden kunskap) och kostsamma, vilket gor att det ar dyrt och
svart att byta fran en samarbetspart till en annan. Pa grund av dess komplexitet kan det dven
uppsta problem att hitta nagon som skulle kunna leverera samma vara eller tjanst pa samma
satt. Sa snart ett samarbete som involverar stora transaktionsspecifika investeringar inletts
skapas darfor ett dmsesidigt intresse mellan parterna att utveckla en varaktig relation (Ibid, s.
555).



Williamson anser aven att en annan viktig aspekt att beakta, med avseende pa minskade
transaktionskostnader, ar att se till att féretaget har en vl organiserad ledningsstruktur. Aven
om foretaget lyckas med detta &ar det inte sékert att de lyckas minska sina
transaktionskostnader. De maste aven se till att ledningen bestar av anstillda med lamplig
kompetens. (Ibid, s. 562)

2.3 Teorin om ofullstéandiga kontrakt

Tirole (1999, s. 743) menar att det inte finns ndgon definition pd vad som utgor ett
ofullstandigt kontrakt. Begreppet kommer fran det faktum att nar tva parter ska skriva ett
kontrakt ar det svart att hantera oférutsedda handelser som kan intraffa i framtiden. Hart
(2003, s. C70) menar att darfor uppstar ineffektivitet enligt det ofullstandiga
kontraktsperspektivet. Tirole (1999, s. 743) menar att dven om man skulle kunna forutse alla
framtida handelser, kan det vara mycket kostsamt att f& med alla dessa i kontraktet. Han
papekar dven att svarigheter kan uppsta vad det galler ofullstandiga kontrakt vid tvister. Det
kan vara svart for en domstol att bedoma de oférutsedda handelser som intraffat om det inte

har klargjorts i kontraktet hur dessa ska hanteras.

For att fa en djupare forstaelse for denna teori hanvisas till Wei (2001) dar forhallandet
leverantdr - producent analyseras utifran ett kvalitetskontrollperspektiv. Wei (2001, s. 710)
utgar i sin modell fran att leverantdren saljer sina varor till ett fast pris. Nar leverantdren och
producenten forhandlar om ett avtal tenderar leverantoren att ge intrycket av att kvaliteten pa
dennes varor dr hogre &n den egentligen &r. Detta sker ofta nar producenten inte har
fullstandig information om leverantéren (Ibid, s. 715). Problemet som uppstar enligt Wei
(2001, s. 710) &r att det skulle vara mycket kostsamt for producenten att kvalitetskontrollera
varje enhet innan den integreras i den egna verksamheten och foradlas till en fardig produkt.
Om man daremot inte utfor nagra tester alls och slutkunderna koper defekta varor, skadas
foretagets rykte och man blir ersattningsskyldig. Om det skulle vara leverantdrens skyldighet
enligt avtal att ersatta skadan kan detta dock innebéra att leverantorens incitament till att inga

avtal forsvinner. Dessa problem uppstar pa grund av asymmetrisk information. (lbid, s. 710).

I samband med kontraktsteori diskuteras ofta hold up-problemet”. Schmitz (2009, ss. 5-6)
beskriver tre tidsmassigt skilda steg. Utgangspunkten ar koparens vérdering av en vara och

saljarens kostnad for densamme. Dessa kan paverkas av om sdljaren véljer att gora



investeringar eller ej samt oférutsedda handelser. Schmitz menar att koparen och leverantdren
i det forsta steget traffas, senare, i steg tva, kan leverantoren gora en investering antingen for
att sanka sina kostnader eller for att 6ka vardet pa produkten/tjansten ur ett kundperspektiv. |
steg tre tas beslut om huruvida avtal ska ingas eller inte. Detta kan &ven regleras genom
kontrakt i steg 1. Schmitz papekar att dven kundféretaget kan gora investeringar i steg tva,
men detta behandlas ej i hans studie.

Tva beslut tas darmed i samband med dessa steg:
Steg tva: Leverantoren véljer att investera eller gj.
Steg tre alternativt steg 1: Beslut tas om att varor ska utvéxlas.

Ett fordelaktigt utfall for bagge parter innebar att bada besluten ar jakande (lbid s. 6).

Utgangspunkten for detta resonemang ar dock att bada parterna ar riskneutrala (Ibid, s. 4).

Det s& kallade “’hold up-problemet” uppkommer enligt Schmitz da parterna inte skrivit nagot
kontrakt i forsta steget. Detta med antagandet att inga fragor uppkommer om férmdgenhet och
att all information &r k&nd mellan parterna. Huruvida leverantdren har ett Overtag i
forhandlingen vid det tredje tillfallet eller ej avgér om denne kommer att gdéra nagra
investeringar i det andra steget. Om leverantdren inte har det, utan kunden har Gvertaget,
innebar detta att denne inte har nagra incitament till att gdra investeringar i steg tva,

alternativt investera mindre &n om situationen skulle varit omvand. (Ibid, ss. 5-6)

En mojlighet &r att parterna skriver kontrakt vid forsta tillfallet om leverantdrens prestation
och kundens vardering av denna ar verifierbar. Hansyn maste dock tas till om kontraktet &r
omférhandlingsbart eller inte. Om ett kontrakt ar omférhandlingsbart kan detta vara enkelt
och villkorslést medan om ingen mdjlighet till omférhandling finns, kan det innehalla
specifika villkor och vara av komplex art. For att avtalet ska kunna vara verifierbart for
utomstaende kan parterna komma Gverens om att leverantoren i det andra steget rapporterar
sina kostnader samtidigt som kunden rapporterar sin vardering av varan. Pa sa satt kan en
domstol vid tvist utifran dessa rapporters riktighet gora en bedémning om avtalet ar giltigt
eller inte och om varor ska utbytas eller ej. En forutsattning for detta ar dock att avtalet inte ar
omférhandlingsbart. (Ibid ss. 6-8)



2.4 Kontraktsformulering

En fordjupad genomgang av tidigare studier utférdes inom kontraktsformulering. Bland annat
valdes 20 artiklar ut for att studeras narmare (Bilaga 1). Dessa valdes utifran kriteriet att de
skulle behandla &mnet kontraktsformulering i samband med outsourcing. Under
genomgangen av artiklarna dokumenterades de faktorer som forfattarna till varje artikel
framstallde som betydelsefulla vid kontraktsutformning. Detta gav en lista om 51 faktorer,
vilka sammanstalldes i en tabell utifran antal artiklar de omnamnts i (Bilaga 2). Ingen vikt
lades vid hur manga ganger varje faktor namndes i respektive artikel. Faktorerna blev
slutligen 17 till antalet efter att faktorer som forfattarna ansag vara liknande forts samman till
en kategori (Bilaga 3). De fem grupper som omnamnts i flest artiklar valdes ut for att
anvandas som en del av underlaget till denna studie. Anledningen till att fem grupper valdes
var att forfattarna ansag detta vara ett tillrackligt stort antal for att fa bredd i underlaget men
utan att tappa for mycket djup. De fem framsta faktorerna som ansags paverka

kontraktsformuleringen redogdrs nedan.

2.4.1 Faktor 1: Mdjlighet att modifiera/avsluta kontrakt

Det ar vanligt att man efter en tid vill omfoérhandla kontrakt av olika anledningar (Power, De
Souza & Bonifazi 2006, s. 122). Andrad efterfragan hos kundforetaget kan exempelvis leda
till att det kan vara fordelaktigt att &ndra kontraktstyp (Zeynep, Vericourt & Karaesmen 2004,
s. 21). Ett annat exempel & om man har ett fast-pris kontrakt som uppréttades under “goda
tider”. Detta pris kan visa sig vara mycket hégt vid samre tider och det kan da bli ohallbart att
betala det 6verenskomna priset (Baitheiemy 2003, s 90). Deloitte (2005, s. 11) gor i sin
undersokning skillnad pa kontrakt med kort respektive lang loptid. Flera av respondenterna
papekade att for att fa okad flexibilitet och kunna anpassa sig till nya marknadsforhallanden,
ar det béttre att ha kortare kontrakt med leverantorerna. Ett kortare kontrakt &r dock dyrare &n
ett langtidskontrakt enligt dessa respondenter. Om man véljer ett langtidskontrakt bér man
enligt Baitheiemy (2003, s. 90) och Bragg (2006, s. 11) se till att kontraktet ar flexibelt for att
kunna svara pa teknologisk utveckling och &ndrade forutsattningar for verksamheten.
LeverantOrerna stravar oftast efter att upprétta sa tidsmassigt langa kontrakt som mojligt for
att garantera intékter samt utestdnga konkurrenter (Ibid, s. 12).

Nar det galler avslut av kontrakt kan detta vara kostsamt da man vid 6verforing av funktionen

till leverantdren har gjort stora investeringar. Det &r dock viktigt att inkludera en mojlighet till



avslut av kontraktet om man sa onskar - dven om det skulle inkludera hdga avgifter och en
lang uppsagningstid. Teknologisk utveckling eller otillfredsstallande prestationer fran

leverantoren kan vara anledningar till att vilja avsluta samarbetet. (Bragg, 2006, ss. 54-55)

2.4.2 Faktor 2: Klargora forvantningar och mal
Outsourcing &r séllan en enkel sak att genomféra och de forandringar detta medfor kan vara

mycket omvélvande for alla inblandade parter. Manga samarbeten har ansetts misslyckade da
foretag inte varit néjda med det slutgiltiga resultatet. En del foretag valjer darfor att aterta den
outsourcade funktionen, sa kallad backsourcing (Logan, 2000, s. 21). De framsta
anledningarna till dessa misslyckanden enligt Logan (2000, s. 21) &r att kontraktsparterna har
dalig kommunikation, de stravar mot olika mal eller har orealistiska forvantningar pa
samarbetet. Aven Downey (1995 s. 43) siger: “Quite simply, if both parties to the contract
have clear expectations and communications, the likelihood of success is infinitely greater”.
For att minimera risken for oskiljaktigheter hos kontraktsparterna kan ett SLA (Service Level
Agreement) bli en viktig del i ett outsourcingkontrakt. | detta definieras forvantningarna pa
leverantorens prestationer och knyts an till olika prestationsindikatorer sasom kundnojdhet,
snabbhet och tillganglighet (Bragg 2006, s. 49).

2.4.3 Faktor 3: Incitament/straffavgifter

Ett kontrakt som baseras pa leverantorens resultat leder till att denne stravar efter att na mal
som Overensstammer med kundforetagets mal. Ett kontrakt som inte innefattar incitament
eller straffavgifter leder till att kundforetaget tar en risk da leverantoren far betalt oavsett hur
val de presterar (Logan 2000, s. 26). For att uppmuntra ett for foretaget fordelaktigt beteende
fran leverantorens sida, kan nagon form av incitament eller straffavgifter inkluderas i
kontraktet. Ett exempel ar att leverantéren far en bonus om de lyckas gora ett battre resultat an
forvantat (Baitheiemy 2003, s. 90). Om leverantéren misslyckas med att uppna de avtalade
forvantningarna ska detta leda till straffavgifter. Om sadana inte inkluderas i samband med
SLAs (se rubriken ovan) har inte avtalet nagon effekt pa leverantérens prestationer. Dessa bor
sattas till en niva dar de ar kannbara for leverantoren, det vill sdga inte sa hoga att de inte kan
fortsatta driva sin verksamhet, men inte heller sa laga att de inte far nagon effekt (Bragg,
2006, s. 141).
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2.4.4 Faktor 4: Outsourcad funktion i forhallande till karnverksamheten

Nar ett foretag ska outsourca borjar de oftast med att outsourca en funktion som har ett lagt
strategiskt varde som exempelvis vaktmasteri. Detta for att undvika att fa stora problem om
leverantoren inte uppfyller férvantningarna (Bragg 2006, s. 7). Barthelemy och Quélin (1998,
s. 15) menar att ju ndrmare kérnverksamheten den outsourcade funktionen &r, ju viktigare ar
det att ha full kontroll 6ver leverantéren. Mcivor (2000, s. 28) styrker detta da han papekar att
ju narmare kérnverksamheten den outsourcade funktionen &r, ju mer bor foretaget strava efter
att forma strategiska allianser med leverantorerna. Han papekar dock att karnverksamheten

aldrig bor outsourcas.

2.4.5 Faktor 5: Involverad ledning

For att nd ett lyckat outsourcingresultat ar det viktigt att ha en kompetent och erfaren ledning
med god kommunikations- och forhandlingsformaga. Det krévs att ledningen besitter samma
kunskaper och har skaffat sig lika mycket information om marknaden som det levererande
foretaget har. GOr ledningen detta har de bra forutséttningar att tillgodogora sig ekonomiska
fordelar vid upphandling av kontrakt (Davis 2004, s. 305). Det &r &ven viktigt att ledningen
fortsatter att vara involverad i outsourcinginitiativet efter att avtalet skrivits under genom
regelbundna avstamningar med ledningen pa leverantrsforetaget (Logan 2000, s. 29). Ett sétt
for ledningen att forhindra problem inom foretaget och dess outsourcade funktioner ar att se
till att det finns bra kommunikationskanaler genomgaende i hela organisationen och inte bara
pa ledningsniva. Om det fungerar minimeras risken av felbeddmningar som kan leda till stora

kostnader for foretaget géllande produktion och forséljning (Platz & Temponi, 2007, s. 1661).

2.5 Outsourcingkontrakt

Ett kontrakt bor vara tydligt och parternas rattigheter och skyldigheter véldefinierade (Power,
De Souza & Bonifazi 2006, s. 123). Bragg (2006, s. 46) menar att ett kontrakt bor vara
tillrackligt detaljerat for att bagge parter ska ha klart for sig vad som forvéntas av leverantdren
och vad kunden kan kréava. Det bor dock inte vara sa detaljerat att arbetet hindras av att man
blint foljer kontraktet. Kontraktet bor istallet fungera mer som ett ramverk for ledning av
arbetet, vilket gor att det kan modifieras allteftersom forutsattningarna andras.
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Nedan presenteras fem olika typer av kontrakt som forklaras enligt Power, De Souza och
Bonifazi (2006, ss. 123-126). Anledningen till att sd manga som fem olika kontraktstyper
inkluderades &r att forfattarna ansag detta av vikt da olika typer av kontrakt lampar sig bast

och tillampas i olika grad i olika branscher och situationer (Ibid, s. 123-126).

2.5.1 Anvand tid och material

Kunden betalar for den tid och material som leverantéren anvant. Om exempelvis en kund tar
sin bil till verkstaden for reparation betalar denne en avgift per timme samt for
materialkostnad. Enligt Power, De Souza och Bonifazi (2006, s. 123) lampar sig denna typ av
kontrakt for kortsiktiga avtal, exempelvis vid marknadsforingsprojekt. Kundens fokus &r hog
kvalitet och leverans i tid. Vid anvandandet av denna typ av kontrakt poéngterar Bragg (2006,
s. 51) att det & mycket viktigt att inkludera en sérskild kostnadsklausul. Denna bor innefatta
att om leverantdren har kostnader som kan sparas till arbete som utfors till aven andra kunder,

ska kunden enbart betala den del som hor till dennes foretag (Ibid, s. 51).

2.5.2 Fast pris

Kunden forser leverantéren med en kravspecifikation pa vad som ska inga i tjansten och
leverantoren levererar allt inom ramen fér denna specifikation till ett fast pris. Om kostnader
skulle tillkomma som inte finns specificerade far kunden betala extra for detta. Tanken med
denna typ av kontrakt ar att kunna férhandla fram en rabatt eftersom man som kund betalar ett
sa kallat paketpris. Risken finns dock att om det dyker upp extra kostnader kan dessa “ita
upp” den rabatt som man forhandlat fram (Power, De Souza & Bonifazi 2006, ss. 123-126).
Enligt Lacity och Willcocks (1998, s. 371) finns dven risken att efter en tid betalar kunden
mer an marknadspriset och det kan da vara svart att omforhandla kontraktet utan att extra
kostnader tillkommer.

2.5.3 Delad risk och beléning

Denna kontraktstyp har blivit allt vanligare under de senaste aren. Malet ar att dela pa riskerna
och att fa leverantdren att strava mot de uppsatta outsourcingmalen och standigt soka
forbattringar. Detta forsoker man uppna med hjalp av incitament och straffavgifter. Ett
exempel pa incitament ar att leverantéren far en bonus om denne lyckas uppna ett visst

resultat snabbare an avtalat. Ett exempel pa straffavgift ar om leverantéren inte lyckats leva
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upp till att utfora ett arbete pa avtalat tid far kunden en kredit pa en viss avtalad summa att
anvanda for framtida betalningar (Power, De Souza & Bonifazi 2006, ss. 123-126).

2.5.4 Cost-plus

Kunden betalar for leverantorens alla kostnader i samband med ett projekt + en vinstmarginal.
Denna typ av kontrakt lampar sig bast for forskningsprojekt dar forskaren ofta far ett brett
utrymme vad galler kostnader. Det ar dock viktigt att félja kostnadsutvecklingen da
leverantdren inte har nagra incitament att halla tillbaka kostnaderna. (Power, De Souza &
Bonifazi 2006, ss. 123-126)

2.5.5 Baserat pa anvandning utan materialkostnad

Pay as you go. Kunden betalar enbart for det den anvénder. Ett (eget) exempel &r databaser
dar kunden betalar for den tid denne ar inloggad i stallet for manad- eller arsvis. Fordelen med
denna typ ar att man som kund inte har nagra kostnader for infrastruktur och liknande.
(Power, De Souza & Bonifazi 2006, ss. 123-126)

Ett argument for att ga mot en prisstruktur som varierar med volymen ar att foretagen soker
lagre kostnad allteftersom antal transaktioner 6kar. Kostnaden per enhet ska med andra ord
sjunka nar volymen okar. Om leverantdren svarar for fa transaktioner blir priset per enhet
hogt och svarar den for manga blir priset per enhet lagre. Denna besparing med ¢kad volym

forsvinner vid fast pris. (Bragg 2006, s. 52)
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3 Metod

| detta avsnitt beskrivs tillvadgagangssatt, metod och urval. Déarefter diskuteras alternativa
metoder, metodkritik samt validitet och reliabilitet Avsnittet avslutas med en redogorelse for
bortfall.

3.1 Tillvagagangssatt och metod

Studien utfordes i form av en surveyundersokning. Detta utmérks av att den har en bred
tackning, fokus pa dgonblickshilden vid en given tidpunkt samt ett beroende av empiriska
data (Denscombe 2009, s. 26). Ett flertal metoder kan anvédndas vid tillampning av
surveyundersokningar. | denna studie anvandes en enkédt, men andra mojliga metoder
inkluderar exempelvis intervjuer, dokument eller observation (Ibid). Fokus vid framtagning
av enkaten lag pa att gora det sa enkelt som mojligt for respondenterna att medverka, darfor
utformades denna som ett webbformuldar med hjalp av Google Dokument (Bilaga 4).
Enkatfragorna delades in i olika sektioner. En del bestod av inledande och avslutande
allmanna fragor, en del kopplades till teorier och annan tidigare forskning om
kontraktsformulering och ett avsnitt handlade om kontraktstyper. FoOr att stimulera
svarsfrekvensen samt sékerstdlla att formularet skickades ut till en adekvat respondent,
kontaktades foretagen per telefon innan enkéaten skickades ut (Ibid, s. 28). Vid kontakt med
foretagen per telefon efterfragades i forsta hand ekonomichefen da personen i denna position
oftast har en god inblick i foretagets verksamhet. Om inte denne sjélv ansag sig kunna svara
pa fragorna hanvisades till en kollega som skulle vara mer lampad for detta. | de fall
ekonomichefen eller annan lamplig person inte kunde nas telefonledes, skickades ett mail
direkt till denna person med en introduktion till studien och forfragan om deltagande. Dessa
personer ombads uppge via e-post om de inte anvande sig av outsourcing for att fa ett sa
rattvisande resultat som mojligt. En presentation av studien samt lank till webbformularet
skickades per e-post till respondenterna och de anonyma svaren samlades sedan automatiskt i
ett Google Dokument excelblad (redogorelse for enkatsvaren, se bilaga 5). Utskicket foljdes
upp veckan efter med en paminnelse via e-post. Hypotesprovning gjordes pa resultaten av

enkatundersokningen for att pavisa eventuella samband enligt de uppsatta fragestallningarna.
Arbetet avgransades till att behandla kontraktsformulering vid ett outsourcinginitiativ, samt

vilken betydelse typ av kontrakt har for outsourcinginitiativets framgang. Ingen hansyn togs
till andra faktorer som skulle kunna paverka detta.
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3.2 Urval

Outsourcing ar pa uppgang bland mindre och mellanstora foretag (Cooke 2007, s. 4). En
Gartnerundersokning gjord i maj 2010 styrker detta pastaende da det framkom att fyra av tio
europeiska foretag kommer att 6ka sin anvandning av outsourcing framover for att aterhamta
sig efter den ekonomiska nedgangen. Intresset for outsourcing okar framfarallt hos mindre
foretag som anvander sig av olika IT-l6sningar (i sammanhanget definierat som foretag med
en IT-budget pa mindre ar 11 miljoner kronor).
(http://imagesrv.gartner.com/summits/docs/emea/outsourcing/survey_analysis_outsourcing_E
urope_2010_200675.pdf, 2010-12-06). Med anledning av tillvéxten av outsourcing inom
gruppen sma och medelstora foretag fokuserades undersdkningen mot denna grupp. Da syftet
med arbetet var att ge en generell bild av hur kontraktsformuleringen hanteras samt vilken
betydelse val av kontraktstyp har for ett outsourcinginitiativ, ansag forfattarna att small cap-
foretagen pa Stockholmsborsen var en representativ grupp da den ej ar branschspecifik. Enligt
Dagens Industris borslista innefattar denna lista 125 bolag (http://di.se, 2010-12-10). De
foretag som hade flera typer av aktier pa small cap-listan raknades enbart med en gang. Alla
125 foretag pa small cap-listan inkluderades da svarsfrekvensen pa enkéatundersokningar
tenderar att vara valdigt 1dg (Denscombe 2009, s. 57). Denna typ av urval kallas for

”subjektivt urval” och innebdr att urvalet handplockades for undersdkningen (Ibid, s. 37).

3.3 Alternativa metoder

En alternativ metod som skulle kunna tillampats &r intervjuer. Detta satt att samla in
information &r lampligt nar det som ska studeras ar komplext. Intervjuer &r att foredra da
datainsamlingen baseras pa asikter, uppfattningar, kanslor eller erfarenheter. (Denscombe
2009, ss. 232-233). Detta alternativ ger en djupare information i jamforelse med
enkatundersokningar som utgar ifran storskalighet och bredd (Ibid, s. 56). Forfattarna ansag
att kontraktsformulering inte ar ett specifikt problem foér en viss bransch och efterstravade
darfor bredd i undersékningen snarare an djup, déarav anledningen till att enkatundersdkning

valdes som metod.
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3.4 Metodkritik

Surveyundersokningar fokuserar pa att ge information med stor bredd men de har dock ett
begransat djup. Om forskaren &r intresserad av detaljer och djup skulle en fallstudie vara att
foredra. Da surveyundersokningar oftast inkluderar ett stort antal respondenter begransas
forskarens mojlighet att  kontrollera svarens precision och uppriktighet. Vid
surveyundersokningar far man aven rakna med en mycket 1ag svarsfrekvens, vilket kan vara
en stor utmaning for forskaren. (Denscombe 2009, s. 56). Enligt Denscombe (2009, s. 45) kan
svarsfrekvensen pa en storskalig postenkatundersokning vara sa lag som 10-15 %, och en Iag
svarsfrekvens kan leda en snedvridning i urvalet. De som inte svarar kanske representerar en
viss typ av svar som inte framkommer i undersokningen. Vid denna typ av undersékning
finns dven en risk att forskaren vid framstéllning av informationen forbiser dess signifikans,
vilket kan gora att den hamnar utanfor sitt sammanhang och dérmed ger en felaktig bild (Ibid,
ss. 56-57).

3.5 Reliabilitet och Validitet

For att uppna en god validitet i studien utférdes en omfattande litteraturgenomgang inom
kontraktsformulering, detta for att basera enkatundersokningen pa redan erkand forskning
(Patel och Davidson 2003, ss. 99-100). Det bor dock uppmérksammas att forfattarna till
artiklarna som anvandes har haft olika mal och syften med sina publikationer. Detta kan
paverka validiteten da informationen i dessa inte nédvandigtvis ar objektiv utan kan ha
influerats av deras egen Gvertygelse och uppfattning (Denscombe 2009, ss. 301-303). Aven
valet av artiklar ar en aspekt som bor beaktas. Om andra artiklar valts ut skulle resultatet

kunna se annorlunda ut. (Johanessen & Tufte 2002, ss. 28-29).

Vad géller reliabiliteten var mojligheten att sékerstélla tillforlitligheten i undersékningen i
forvag mycket liten. Malet vid uppstéllningen av enkatfragorna var i forsta hand att koppla
dessa till det teoretiska underlaget. Det gavs ocksa hdg prioritet at att fragorna inte skulle
kunna misstolkas och att de dven skulle kunna besvaras pa ett snabbt och enkelt satt (Patel &
Davidson 2003, s. 102). For att testa enkétens uppldgg samt sékerstélla att den tid som angavs
till respondenterna att det skulle ta att besvara formuldret stdmde, skickades den till for
forfattarna tva narstaende personer. Dessa fick ge sitt omdéme innan enkéaten skickades till

respondenterna. (Denscombe 2009, s. 217).
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3.6 Bortfall

De foretag som ej hade sitt sate i Sverige exkluderades. Dessa uppkom till fem stycken. Av de
aterstaende foretagen exkluderades 36 stycken for att de antingen angivit att de ej anvander
sig av outsourcing, eller for att de enbart hade verksamhet genom dotter- eller intressebolag.
Detta gav en urvalsgrupp om 84 foretag. Ett foretag som anvande sig av outsourcing avboéjde
via e-post var forfragan om deltagande. Av de resterande 83 foretagen svarade 24 foretag pa
enkdten. Ett foretag svarade noll eller blankt pa alla fragor och utesléts darfor. Detta gav en

svarsfrekvens pa 28 % (23 deltagande foretag/82 aterstaende foretag i urvalsgruppen).

Orsaken till att enkaten inte fick sa hogt gensvar kan, enligt forfattarna, exempelvis varit att
den skickades ut i december manad dd manga foretag arbetar med bokslut och andra uppdrag
infor arets slut (vilket flera av foretagen aven meddelade), eller att studentundersokningar &r
frekvent aterkommande hos en hel del foretag vilket gor att de avbojer alla forfragningar om
deltagande da de anser att detta tar for mycket av deras tid.

Déa svaren i enkatundersokningen var anonyma fanns ingen majlighet att kontakta de
respondenter som inte svarat for att ta reda pa orsaken till att detta. Flera av respondenterna
gav aterkoppling via e-post och meddelade sitt deltagande. Dessa representerade olika typer
av verksamheter varfor det kunde uteslutas att enbart ett fatal branscher representerades i
undersokningen. Darmed ansag forfattarna att resultaten fran enkatundersokningen var ett

giltigt underlag for vidare analys i denna studie.
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4 Resultat

| féljande avsnitt presenteras de resultat som framkommit ur studien enligt de sektioner som
enkatfragorna delats in i.

4.1 Allménna fragor

Inlednings- och avslutningsvis stalldes nagra generella fragor (fraga 1-4 samt fraga 19). Dessa
hade ingen direkt anknytning till studiens syfte eller fragestallningar. Anledningen till att
dessa fragor inkluderades var for att fa en generell bild av outsourcingen bland small cap-
foretagen i Sverige i dag. Resultaten redogors nedan, men ingen djupare analys gors sedan pa

dessa efter detta avsnitt.

Enkatsvaren pavisade att erfarenheten av outsourcing varierar bland de deltagande foretagen.
Foretagens svar pa hur lange de anvant sig av outsourcing varierade fran 1 ar till som mest 22
ar, med ett medelvérde pa 6,26 ar. For att fa en blick av hur stor del av verksamheten som
outsourcades ombads foretagen att specificera detta. Svaren varierade fran mindre dn 1 % upp
till 50 % av verksamheten. Nagra av foretagen hade dock svart att gora en uppskattning pa
detta satt.

Gallande malsattningen med outsourcing svarade de flesta foretagen att kostnadsbesparingar
var den frdmsta anledningen. Darefter angavs kdp av kompetens som ej fanns inom foretaget.
Den tredje viktigaste anledningen var forbattrad effektivitet. Inget foretag angav att de var
missndjda med sin outsourcing, majoriteten var tvartom, néjda i hog grad. Nagra foretag
angav att de kommer att anvanda sig av outsourcing i lagre respektive hogre grad i framtiden

men majoriteten kommer dock inte att géra nagra storre forandringar den narmaste tiden.

4.2 Fragor om kontraktsformulering

Fraga 5-13 ar kopplade till de fem faktorer som framkom i litteraturgenomgangen om
kontraktsformulering. Hypotesprévning relaterad till respektive faktor gjordes for att pavisa
huruvida tidigare forskning tillampas av foretagen eller ej. Nedan redogérs utgangspunkten
for  berdkningarna samt formelsamling. Darefter  presenteras resultaten  fran

hypotesprovningen for varje faktor.
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For att komma fram till  resultaten  beréknades standardavvikelsen  (s),
korrelationskoefficienten (r), forklaringsvardet (r2) samt t-vardet (Bilaga 6). Utgangspunkten
var ett tvasidigt test dar t beraknades pa 21 frihetsgrader (23 observationer -2) och en
signifikansniva pa 5 %. Detta gav t-vérdet 2,080 enligt tabell (Lind, Marchal & Wathen 2010
S. 785).

Nedanstaende formler anvandes for dessa berakningar.
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4.2.1 Faktor 1: Mojlighet att modifiera/avsluta kontrakt
Fraga 5, dar foretagen angav i vilken grad de kan avsluta sina outsourcingkontrakt innan
|6ptiden gatt ut sattes i relation till fraga 7. Dar uppgav foretagen i vilken grad deras kontrakt

har en 16ptid pa 2 ar eller kortare.

Fraga 6, dar foretagen ombads svara i vilken grad de hade mgjlighet att véxla fran en
kontraktstyp till en annan under loptidens gang, sattes i relation till fraga 7. Detta for att se
huruvida det foreligger ett samband mellan kontraktets 16ptid och mojligheten att modifiera
detta.

Féljande hypoteser sattes darmed upp:

Hypotes 1

HO: Det finns inget samband mellan hur lang kontraktets I6ptid &r och i vilken grad det kan
avslutas under l6ptidens gang

H1: Det finns ett samband mellan hur lang kontraktets 16ptid &r och i vilken grad det kan
avslutas under loptidens gang

Hypotes 2

HO: Det finns inget samband mellan majligheten att vaxla kontraktstyp under I6ptidens gang
och i vilken grad outsourcingkontrakten &r tva ar eller kortare.

H1: Det finns ett samband mellan majligheten att vaxla kontraktstyp under I6ptidens gang och

i vilken grad outsourcingkontrakten &r tva ar eller kortare.

Berdkningarna gav foljande resultat:

Faktor 1, resultat r r2 t

Hypotes 1 0,6901 0,4763 5,2605

Hypotes 2 -0,1930 0,0373 2,0518
Tabell 1

T-vardet fran t-tabellen &r, som tidigare namnts, 2,080. Resultaten visar att det foreligger ett
samband mellan kontraktets I6ptid och mojligheten att avsluta ett outsourcingkontrakt under
l6ptidens gang. Nollhypotesen forkastas. Detta innebér att i ju hogre grad foretagen anvander
sig av kontrakt med en loptid pd max tva ar, i desto hogre grad kan de avsluta sina
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outsourcingkontrakt innan Ioptidens utgang. Forklaringsvardet pa nastan 48 % visar att
kontraktets langd har en relativt stor inverkan pa denna majlighet till avslut.

Vad galler byte av kontraktstyp under I6ptidens gang i relation till kontraktets I6ptid, pavisar
berékningarna inget signifikant samband mellan dessa variabler. Nollhypotesen forkastas ej i
den andra hypotesprévningen.

4.2.2 Faktor 2: Klargora forvantningar och mal

Fraga 8, dar foretagen specificerade i vilken grad leverantorerna alltid motsvarat deras
forvantningar, sattes i relation till fraga 10. Foretagen ombads déar indikera i vilken grad de
aldrig valt att avsluta ett kontrakt pa grund av att leverantren inte levt upp till
forvantningarna, alternativt pd grund av bristande kommunikation mellan parterna. Aven
fraga 9, dar foretagen angav hur val kommunikationen med leverantérerna fungerat, sattes i
relation till fraga 10. For att se huruvida det foreligger ett samband mellan att kundens
forvantningar pa leverantérerna och fortsatt samarbete samt mellan kommunikationen mellan

parterna och fortsatt samarbete sattes tva hypoteser upp.

Hypotes 1

HO: Det finns inget samband mellan hur leverantérerna lever upp till kundféretagens
forvantningar och fortsatt samarbete mellan parterna.

H1: Det finns ett samband mellan hur leverantérerna lever upp till kundféretagens

forvantningar och fortsatt samarbete mellan parterna.

Hypotes 2

HO: Det finns inget samband mellan god kommunikation med leverantérerna och fortsatt
samarbete med dessa.

H1: Det finns ett samband mellan god kommunikation med leverantérerna och fortsatt
samarbete med dessa.
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Hypotesprovningen gav foljande vérden:

Faktor 2, resultat r I2 t

Hypotes 1 0,2078 0,0432 2,1356

Hypotes 2 0,0330 0,0011 0,8329
Tabell 2

Den forsta hypotesprévningen visar att det finns ett signifikant samband mellan hur val
leverantorerna lever upp till kundforetagens forvantningar och huruvida kundféretagen valjer

att fortsatta samarbetet eller ej.

Den andra hypotesprévningen pavisar att det inte finns nagot signifikant samband mellan god
kommunikation med leverantdrerna och fortsatt samarbete med dessa. Nollhypotesen
forkastas ej. Med andra ord paverkas inte beslut om avslut eller fortsatt samarbete med

outsourcingleverantdrer av. om kommunikationen med dessa ar god eller ej.

4.2.3 Faktor 3: Incitament/Boter
Fraga 11, dar foretagen fick ange i vilken grad de inkluderar incitament/béter i sina
outsourcingkontrakt, sattes i relation till hur nojda de var med sina outsourcinginitiativ (fraga

3). Nedanstaende hypotes sattes upp for att testa detta samband.

HO: Det finns inget samband mellan inkludering av incitament/boter i ett
outsourcingkontrakt och hur néjda kundféretaget &r med outsourcinginitiativet.
H1: Det finns ett samband mellan inkludering av incitament/béter i ett

outsourcingkontrakt och hur néjda kundftretaget ar med outsourcinginitiativet.

Foéljande resultat framkom:

Faktor 3, resultat r I2 t

-0,0408 0,0017 -0,9264

Tabell 3
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T-vardet Overstiger inte tabellens t-varde och nollhypotesen forkastas darmed inte. Inget
signifikant samband foreligger mellan dessa variabler. Detta medfor att inkluderandet av
incitament/straffavgifter i ett outsourcingkontrakt inte har nagon betydelse for hur nojda

kundfdretaget blir med outsourcinginitiativet.

4.2.4 Faktor 4: Outsourcad funktion i férhallande till karnverksamheten

| fraga 12 angav foretagen i vilken grad de ansag att ju hogre strategisk betydelse den
outsourcade funktionen har, ju ndrmare leverantéren bér man arbeta. Detta relaterades till
fraga 3 for att se huruvida denna uppfattning har nagon betydelse for hur val kundféretagens
forvantningar uppfylls.

HO: Det finns inget samband mellan kundféretagens uppfattning om den strategiska
betydelsen av den outsourcade funktionens nérhet till kérnverksamheten och
kundndjdhet.

H1: Det finns ett samband mellan kundforetagens uppfattning om den strategiska betydelsen

av den outsourcade funktionens narhet till kdrnverksamheten och kundnéjdhet.

Berdkningarna gav foljande resultat:

Faktor 4, resultat r re E
0,1523 0,0232 1,7659

Tabell 4

Nollhypotesen forkastas ej. Det finns inget signifikant samband mellan dessa variabler.
Kundforetagen blir inte mer eller mindre néjda beroende pa vilken uppfattning de har om den
outsourcade funktionens strategiska betydelse med tanke pa narhet till leverantoren.
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4.2.5 Faktor 5: Involverad ledning
For att se om nagot signifikant samband féreligger mellan ledningens involvering i
outsourcinginitiativ och i vilken grad kundforetagens forvantningar pa samarbetet uppfylls

relaterades fraga 13 till fraga 3. Foljande hypotes sattes upp:

HO: Det finns inget samband mellan ledningens involvering i ett outsourcinginitiativ
och kundngjdhet.

H1: Det finns ett samband mellan ledningens involvering i ett outsourcinginitiativ och
kundngjdhet.

Féljande resultat framkom:

Faktor 5, resultat r r2 t
0,0264 0,0007 0,7448

Tabell 5

Hypotesprovningen pavisade inget samband och nollhypotesen forkastas ej. Ledningens
involvering i ett outsourcinginitiativ har inte nagon signifikant paverkan pa hur val

kundfdretagens forvantningar uppfylls.

4.3 Fragor om kontraktstyp

Enkatfragorna 14-18 behandlar i vilken grad olika kontraktstyper anvands hos foretagen.
Dessa sattes i relation till fraga 3 (Bilaga 7). | denna fraga angav foretagen i vilken grad
leverantorerna hade uppfyllt deras forvantningar med hansyn till den malsattning de hade med
outsourcinginitiativet. Sambandet testades genom att sdtta upp féljande hypotes:

HO: Det finns inget samband mellan kontraktstyp X och kundnéjdhet.
H1: Det finns ett samband mellan kontraktstyp X och kundnéjdhet.

Resultaten visar att det inte finns nagot signifikant samband mellan kundno6jdhet och

kontraktstyperna (2) fast pris, (3) delad risk och beléning samt (5) ett kontrakt baserat pa

anvandning utan materialkostnad. | dessa fall forkastas inte nollhypotesen.
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Gallande kontraktstyperna (1) anvand tid och material samt (4) cost-plus, pavisar
hypotesprévningen ett signifikant samband mellan dessa och hur val kundftretagen upplever
att deras outsourcingleverantorer uppfyller deras forvantningar. Nollhypoteserna forkastas.
Detta innebar att: i ju hogre grad kundforetagen anvander sig av nagon av dessa
kontraktstyper, ju nojdare dar de med sina outsourcinginitiativ. Det maste dock papekas att
forklaringsvérdet, dven om det var markbart hogre for de kontraktstyper dar det fanns ett
signifikant samband med kundndjdhet, fortfarande var valdigt lagt for alla kontraktstyper.
Detta indikerar att det finns andra faktorer an kontraktstyp som har en mycket storre paverkan

pa outsourcinginitiativets utfall.

Samma utgangspunkt och formler som redogjordes i avsnitt 4.2 har anvants. Nedan redogors
resultatet av berékningarna.

Kontraktstyp (i forhallande till kundnojdhet) r r2 t
Anvénd tid & material 0,2019 0,0408 2,1024
Fast pris -0,1667 0,0278 -1,8976
Delad risk & beléning -0,1636  0,0268 1,8789
Cost-plus 0,2756 0,0760 2,5027
Anvandning utan materialkostnad -0,0472 0,0022 -0,9967
Tabell 6
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5 Analys

| detta avsnitt relateras resultaten som presenterades i foregaende avsnitt till studiens
teoretiska referensram med utgangspunkt i fragestallningarna om kontraktsformulering och
val av kontraktstyp.

5.1 Tillampning av tidigare forskning om kontraktsformulering i praktiken

5.1.1 Faktor 1

Resultaten fran hypotesprévningen tillhérande faktor 1, om flexibla kontrakt, pavisade ett
signifikant samband mellan majligheten att avsluta ett kontrakt under l6ptidens gang och
kontraktets I6ptid. Forklaringsvardet pa nastan 48 % visar att kontraktets 1optid till stor del
forklarar om mojligheten for kundforetagen att avsluta sina kontrakt i fortid inkluderas i
kontrakten eller ej.

Néstan halften av foretagen svarade att de inte hade mdjlighet alternativt mycket liten
mojlighet att avsluta sina kontrakt under I6ptidens gang (de svarade 4 eller 5 pa denna
enkatfraga). Vad galler 6ptiden sa var det 48 % av respondenterna som hade kontrakt med en
I6ptid pa upp till tva ar i mycket lag/lag grad (de svarade 1 eller 2 pa denna fraga), vilket

bekraftar resultatet fran hypotesprévningen.

| litteraturgenomgangen framkom att ju langre I6ptid ett kontrakt har, ju viktigare ar det med
en hog grad av flexibilitet. Ett kontrakt ska alltid kunna avslutas om kunden sa 6nskar. Den
forsta hypotesprévningen under faktor 1 motsager detta da resultatet pavisar att i ju hogre
grad kontrakt med en I6ptid pd max tva ar anvands, i ju hogre grad kan kontrakten avslutas
under léptidens gang. | den andra hypotesprévningen under denna faktor framkom inget
signifikant samband mellan mdgjlighet till byte av kontraktstyp och 16ptidens langd, vilket inte
styrker den forsta hypotesprévningen. Forfattarna anser dock att den forsta
hypotesprovningens resultat ar starkt och detta samband styrks dven av kontraktsteorin. |
teorin om ofullstindiga kontrakt framkommer att om mojligheten till omférhandling
inkluderas i ett kontrakt (l&s mojlighet till avslut) skulle en enklare form av avtal med fordel
kunna anvandas, vilket da forklarar forekomsten av den enkla typen av kontrakt (Schmitz

2009, s. 8). Detta 6verensstdammer med resultaten i denna studie. Se illustration nedan.
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Majlighet till avslut

Ej mojlighet till avslut
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Kort 16ptid

e

Lang loptid

Figur 1 (Egen figur)

Ett kontrakt med langre 16ptid &r darmed oftast mindre flexibelt och mer komplext.

Denna figur kan utvecklas ytterligare med inkludering av transaktionskostnadsteorin i detta

resonemang. Ju hogre grad av transaktionsspecifika investeringar som maste goras, i ju hogre

grad valjer foretag att ha ett djupare samarbete med férre parter vilket leder till mer komplexa

och oflexibla kontrakt med langre 16ptid (Williamson, 1981, s. 555). Detta skulle kunna

uttryckas i féljande figur som &r en pabyggnad pa figur 1:
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5.1.2 Faktor 2

Enligt agentteorin &r det viktigt att bada parter stravar mot samma mal och har klara och
tydliga forvantningar pa samarbetet for att ett outsourcinginitiativ ska bli framgangsrikt. Aven
om forklaringsvardet var lagt, styrker hypotesprovningen detta da resultatet visar att det
foreligger ett samband mellan huruvida ett foretag véljer att fortsatta ett samarbete och hur vél
dess forvantningar pa leverantéren uppfylls. Enligt enkéatsvaren upplever inte foretagen att
leverantorerna alltid uppfyller deras forvantningar. Detta indikerar att kundndjdheten kan dka
om kundforetagen battre tydliggér sina mal och férvantningar i samband med
kontraktsformulering, och/eller att leverantdrerna béattre uppfyller dessa. Detta kan &ven
aterkopplas till teorin om ofullstandiga kontrakt. Det kan vara mycket kostsamt att inkludera
hur alla tdnkbara oférutsedda handelser ska hanteras i ett kontrakt (tdnk komplext kontrakt
utifran resonemanget under foregaende avsnitt, faktor 1). Hansyn bor darfor tas till detta vid
utformningen av kontrakt. Detta for att i hogre grad hjalpa leverantoren att leva upp till
kundforetagens férvantningar och mal med hansyn till att dessa kan forandras med tiden, samt
stimulera leverantérens vilja till investering enligt resonemanget om hold up-problemet. Om
kundféretaget inte ar tydligt med sina mal och forvantningar finns risken att trovéardigheten

sjunker och darmed &ven leverantdrens investeringsvilja.

| tidigare forskning anses kommunikation ha stor betydelse for ett lyckat outsourcinginitiativ.
Resultaten fran enkaten visar att kommunikationen mellan kunden och leverantéren inte alltid
fungerar optimalt. Hypotesprovningen visar dock inget signifikant samband for att god

kommunikation mellan avtalsparterna skulle paverka kundens val om fortsatt samarbete.

5.1.3 Faktor 3

| litteraturgenomgangen framkom inkludering av incitament/straffavgifter som en av de
viktigaste faktorerna i ett outsourcingkontrakt, vilket dverensstammer med agentteorin. Enligt
denna ska nagon form av incitament ingd i ett kontrakt for att skapa storsta mdjliga
effektivitet samt for att uppmuntra leverantdren till att arbeta mot samma mal som
kundforetaget. Det framkom i enkatundersokningen att fa foretag inkluderar
incitament/straffavgifter i sina kontrakt, men inget foretag uppgav sig dock vara missnojt med
sin outsourcing. Hypotesprévningen styrker detta da det inte framkom nagot signifikant
samband mellan inkludering av incitament/straffavgifter och hur val kundforetagens

forvantningar uppfylls. Foretagen tillampar darmed inte vad som foresprakas i agentteorin.
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Avsaknaden av samband 1 detta fall skulle dock kunna forklaras med hjélp av
transaktionskostnadsteorin. Da outsourcing handlar om ett utbyte av varor och tjanster
(transaktioner) medfor detta olika stora transaktionskostnader. Ju hogre grad av
transaktionsspecifika investeringar som gors, i ju hégre grad kan antas att parternas vilja till
opportunistiskt beteende ddmpas da bade parter skulle forlora om samarbetet inte fungerar. Ar
kontraktet kort och flexibelt elimineras eller atminstone minskas behovet av incitament. Detta

resonemang har sin utgangspunkt i figur 2 i avsnitt 5.1 .1.

5.1.4 Faktor 4

Ju nérmare karnverksamheten den outsourcade verksamheten &r ju viktigare &r det, enligt
tidigare forskning, att arbeta néra samt ha kontroll 6ver outsourcingleverantéren. Foretagens
uppfattning stimde éverens med vad som framkommit i tidigare forskning, vilket dven kan
knytas till agentteorin dar alternativet till incitament/straffavgifter innefattar kontroll och
Overvakning. Detta alternativ foredras klart och tydligt bland de deltagande foretagen dven om
hypotesprévningen inte pavisade att denna uppfattning skulle ha ndgon paverkan pa hur val
kundfdretagens forvantningar uppfylldes.

5.1.5 Faktor 5

Enligt transaktionskostnadsteorin &r det viktigt att ett foretag har en kompetent ledning och en
god ledningsstruktur. Tidigare forskning indikerar att ledningens roll & mycket viktig for ett
framgangsrikt outsourcinginitiativ. Detta dverensstimde val med hur enkéatsvaren fordelade
sig. Hypotesprévningen pavisade dock inget signifikant samband mellan ledningens
involvering och kundféretagens uppfyllda forvantningar. Ledningens involvering ar darmed

inte avgorande for i vilken grad kundforetagets forvantningar pa outsourcingen uppfylls.

5.2 Kontraktstyp och dess betydelse for outsourcinginitiativets framgang

Enkatfragorna om i vilken grad foretagen anvéander olika kontraktstyper visade att det
kontrakt som anvénds i hogst grad inom gruppen ar fast pris. Det framkom dock inget
signifikant samband mellan denna typ av kontrakt och kundngjdhet i hypotesprévningen. Som
tidigare namnts kan ett kontrakt baserat pa volym ge fordelar nar volymen oOkar eftersom
priset per enhet sjunker. Denna mojlighet finns inte med ett fast pris-kontrakt. Yao et al

(2010) undersokte vilka kontrakt som anvéandes i hogst grad av den amerikanska jamfort med
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den franska statens outsourcingkontrakt inom forsvaret. Fast pris var aven dar det vanligast
forekommande kontraktet. De menar att detta beror pa att med denna typ av kontrakt vet man
som kund vilken kostnaden blir. Det kan vara svart att motivera en forfragan till 6kad budget
pa grund av Okade kostnader for outsourcingkontrakt, vilket skulle kunna bli fallet vid

anvandning av ett kontrakt som baseras pa volym.

Studien bekraftar att kostnadsbesparingar ar den framsta anledningen till att féretag véljer att
outsourca. Enligt agentteorin kan tillampning av fast pris-kontrakt leda till extra och
oférutsedda kostnader vilket kan medféra att kunden blir missnojd, sarskilt om malsattningen
ar att minska foretagets kostnader. Denna kontraktstyp innefattar darmed en relativt hog risk
for kundforetaget. Om ett foretag framst anvéander sig av denna typ av kontrakt skulle en
overgadng till anvand tid och material- och/eller cost-plus-kontrakt kunna leda till en
minskning av dessa kostnader. Agentteorin stodjer detta da kundforetagens malsattning, enligt

denna teori, bland annat &r att fora dver risk pa leverantoren.

Hypotesprovningen pa variablerna kontraktstyp och kundndjdhet styrker det som framkommit
I de tidigare hypotesprévningarna om betydelsen av inkludering av incitament/straffavgifter i
ett outsourcingkontrakt. Enligt agentteorin vill principalen, i detta fall kundforetaget, lagga
over en del av risken pa agenten, outsourcingleverantéren. Som tidigare namnts, foresprakar
agentteorin dven inkludering av incitament/straffavgifter for att fa leverantoren att arbeta mot
samma mal som kundforetaget. Hypotesprévningen pavisade dock inget samband mellan
kontraktsformen som inkluderade incitament/straffavgifter samt stravade efter att dela pa
riskerna och kundnéjdhet. Med andra ord skulle inte kundféretagens malsattning uppfyllas i
hdgre grad om de dkade graden av denna typ av kontrakt i sin outsourcing. Detta indikerar att
det finns andra faktorer som paverkar outsourcinginitiativets utfall i mycket hogre grad &n
incitament/straffavgifter, trots att det anges som en sa viktig faktor i tidigare forskning, och da
framforallt i agentteorin.
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6 Slutsats

Arbetet avslutas med att besvara studiens fragestallningar och aterkoppla till syftet. I detta

avsnitt ges aven forslag till vidare forskning.

Forfattarnas avsikt med studien var att bidra till en hogre grad av forstaelse for vilken
betydelse kontraktets utformning och val av kontraktstyp har for hur val malen med
outsourcing uppfylls ur ett kundperspektiv. Forhoppningen &r att denna studie ska bista
beslutsfattandet for foretag som &r intresserade av att outsourca en del av sin verksamhet

alternativt optimera redan etablerade outsourcingkontrakt.

Svar pa fragestallning 1

Genom de fem faktorerna som presenterades i den teoretiska referensramen besvaras den
forsta fragestallningen om vilka faktorer som ansdgs viktiga i tidigare forskning med
avseende pa kontraktsformulering.

Svar pa fragestallning 2

Outsourcing &r i dag inte langre nagot tillfalligt fenomen utan nagot som manga foretag
anvander sig av i olika former. Trots detta visade utfallet i denna studie att tidigare forskning
tillampas i relativt lag grad i praktiken. Enbart ett samband pavisades som éverensstamde med
vad som framkommit i litteraturgenomgangen (exklusive karnteorier). For att kundféretaget
ska valja att fortsitta ett samarbete med en outsourcingleverantér, maste denne uppfylla
kundforetagets forvantningar. Det som ar avgorande for ett outsourcinginitiativs framgang,
vad galler kontraktsformulering, &r darmed att kontraktet klargor mal och forvantningar med
samarbetet for att leverantéren ska kunna uppna dessa. Leverantéren maste aven sakerstélla
att dessa mal och forvantningar uppnas. Kundforetaget kan forslagsvis be leverantoren
specificera pa vilket satt detta ska ske for att skaffa sig en uppfattning om deras l6ften ar
realistiska eller inte. Hansyn maste dven tas till att mal och forvantningar kan komma att
andras med tiden da oforutsedda handelser kan komma att intraffa. Vad galler dvriga faktorer

pavisade tillampningen av dessa i praktiken inget samband med kundngjdheten.

Vid inkludering av kérnteorierna identifierades kopplingar mellan empiri och teori. Nar det

galler kontraktets flexibilitet pavisar studien att om det finns mojlighet till omfoérhandling av
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ett kontrakt kan med fordel ett enklare kontrakt anvandas. Det framkom &ven kopplingar som
indikerade att enkla kontrakt anvands i storre utstrdckning vid kort I6ptid.

Vad galler kontrakt med en I6ptid pa 6ver tva ar var flexibiliteten lagre. Detta forklaras av att
om leverantdren ska gora stora investeringar kraver denne ett kontrakt med l&angre 16ptid och
lagre grad av mojlighet till omférhandling. Da stora investeringar gjorts kan dock risken

minska att nagon part skulle bete sig opportunistiskt.

Resonemangen ovan harror till de samband som framkom vid analys av faktor ett, tva och tre.
Nér det géller faktor fyra och fem framkom inga samband som kunde forklaras av de teorier
som ingick i studiens teoretiska referensram och inte heller till den 6vriga litteraturen i

litteraturgenomgangen.

Svar pa fragestéallning 3

Studien pavisar att val av kontraktstyp har betydelse for hur framgangsrikt ett
outsourcinginitiativ ar da samband mellan kundféretagens upplevelse av uppfyllda
forvantningar och val av kontraktstyp identifierades. Om ett foretag framst anvander sig av
fast pris-kontrakt skulle en 6vergang till anvand tid och material- och/eller cost-plus-kontrakt
leda till att kundernas forvantningar pa outsourcingen uppfylls i hogre grad, med andra ord
okad kundndjdhet. Det maste dock papekas att da forklaringsvardet var mycket lagt i bada
hypotesprovningarna, antyder detta att det finns andra faktorer som paverkar kundndjdheten i
mycket hogre grad an val av kontraktstyp.

Aterkoppling till syftet

Genom att besvara de uppsatta fragestallningarna aterkopplas aven till studiens syfte, att
belysa vilken betydelse kontraktsformulering och val av kontraktstyp har for ett
outsourcinginitiativs framgang. Om foretag okar sin kunskap om i vilka situationer enkla
respektive komplexa kontrakt bor tillampas, samt vilka faktorer som paverkar detta val, kan
mycket tid sparas och eventuella misstag och missforstand undvikas. Foretagen bor aven se
till vilken kontraktstyp som bast lampar sig for olika typer av uppdrag. De kan till exempel
anvénda sig av fast pris-kontrakt med varsamhet och i stéllet strava efter att anvanda sig av
volymbaserade kontrakt for en hogre grad av kundndéjdhet. Da outsourcingen vantas oka

bland sma och medelstora foretag kan denna kunskap vara en hjalp pa végen att uppratta
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effektiva outsourcingkontrakt da dessa foretag kan tankas ha mindre resurser an storre foretag
att sakerstélla att detta uppnas.

6.1 Forslag till vidare forskning

Aven om resultaten pavisade ett antal signifikanta samband, framkom aven att andra faktorer
an kontraktstyp och kontraktsformulering har en stérre paverkan pa ett outsourcinginitiativs
framgang. En studie som inkluderar fler faktorer alternativt andra faktorer kan darmed vara
intressant att genomfdra. Det skulle d&ven kunna vara intressant att undersoka vilken betydelse
kontraktsformulering och val av kontraktstyp har ur ett leverantorsperspektiv da denna studie
enbart utgar fran ett kundperspektiv.
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Bilaga 2
Sammanstéllning av 51 faktorer

Faktorer

For brattom att ingd avtal, inte tillrackligt med tid laggs pa kontraktet

Icke precist utformat kontrakt leder till hdga kostnader och dalig service, Specificerade
funktioner gallande behandling (utbildning, inhyrning, bo, Komplett - leder till att man
kan undvika kostsamma omfdérhandlignar och motverkar att leverantdren drar fordelar av
eventuella luckor i kontraktetnus etc) av personal ska finns i kontraktet, Extra avgifter
for bastjanster

Extra avgifter for bastjanster

Klausul om ett objektivt matsystem for prestationer/SLA

Fast pris utan hansyn till om foretagets intdkter minskar i framtiden = det fasta priset
Ilbkarll

Ingen mojlighet att byta leverantor

Litar for mycket pa relationen till leverant6ren och "bryr sig" darfor inte om att lagga ner
sa mycket tid pa kontraktet

Ett kontrakt skapar balans i maktforhallandet mellan kund och leverantor

Klargéra forvantningar och mal

10

Jobba mot kortsiktiga mal positivt

11

Kontraktet fungerar som skyddsnat om relationen fallerar

12

Kostnads - och prestationsforvantningar ska specificeras

13

Komplett - leder till att man kan undvika kostsamma omforhandlignar och motverkar att
leveranttren drar fordelar av eventuella luckor i kontraktet

14

Kontraktet bor vara incitament- och boterbaserat

15

Mojlighet att omforhandla kontraktet; ex byta fran cost-plus till gainsharing allteftersom
relationen och forutsattningarna utvecklas och forandras

16

Balanserat. Om for negativt mot leverantéren leder till lagre service-niva och prioritering

17

Flexibelt - om teknologisk utveckling och andrade affarsforutséattningar

18

Lagg ner tid pa att formulera ett bra kontrakt

19

Tidpunkten och konkurrensen mellan leverantérer paverkar val av kontrakt

20

Onskan om att byta kontraktstyp kan finnas efter en tid

21

Monitoring/Uppfoljning

22

Dispute resolution

23

Property rights

24

Contingency planning

25

Héansyn till sdljarens risker




Fortsattning, sammanstallning av 51 faktorer

26

Baseras séljarens tender-erbjudande pa ett langsiktigt synsétt (dvs. kommer att vinna
fornyelsekontrakt) eller enbart for denna kontraktsperiod, dvs kortsiktigt

27

Hur stark konkurrenskraft har leverantren

28

Ju nérmare karnverksamheten den outsourcade funktionen ar, ju mer komplext kontrakt
(ju mer kontroll behGver man 6ver leverantoren)

29

Ju hogre osékerhet om kundens framtida behov - ju hogre komplexitet i kontraktet- Okad
flexibilitet behdvs for att kunna mota dessa framtida behov.

30

Transaktionsfaktorer sasom tid och kostnad for att byta leverantdr samt tid innan den
outsourcade funktionen ar igang igen efter ett byte av leverantor har en paverkan pa
kontraktets komplexitet

31

Specifikation for krav, service level och pris nédvandigt i ett kontrakt

32

Kapacitetsforvantningar svara att forutsaga och har betydelse for utformning av
kontraktet. Kunden lovar en minimumkvantitet (samtal antal) och séljaren lovar att
uppratthalla en viss kapacitet

33

Hur stor marginalerna ar har betydelse for vilket kontrakt som féredras

34

Viktigt med en erfaren ledning och bra kommunikation at bada hallen

35

Kundens efterfragan ar svar att forutsaga. Graden av volatilitet i kundens efterfragan
paverkar hur leverantoren bor prissatta. For leverantoren fordelaktigt att erbjuda byte fran
pris per enhet till fast-pris snarare dn att avsluta kontraktet

36

Bestamma i forvag vilken typ av relation man vill ha med leverantdren, exempelvis
kortsiktig, strategisk allians etc da detta paverkar kontraktet

37

Klargora hur man ska ga tillvaga for att I6sa oegentligheter

38

Klargdra hur utvecklingen ska ske tidsmassigt

39

Jobba mot kortsiktiga mal utan hansyn till langsiktig strategi for foretagets langsiktiga
konkurrenskraft

40

Specificering av dgande och nyttjande av foretagets tillgangar

41

Viktigt att man kan avsluta kontraktet da malen inte uppnas

42

Specificerade funktioner géllande behandling (utbildning, inhyrning, bonus etc) av
personal ska finns i kontraktet

43

Ju nérmare kérnverksamheten den outsourcade funktionen &r, ju mer riktas relationen mot
strategisk allians med leverantoren

44

Ledningen maste vara involverad i ett outsourcing initiativ.

45

Leverantoren borde involvera sig och lara sig kundens organisationskultur

46

Veta vad det skulle kosta/kosta att ha funktionen in-house for att veta vad man kan krava
av leverantoren

47 | Ta hansyn till om leverantorens kultur passar kundorganisationens kultur
48 | Policy for uppfoljning
49

Policy for att 16sa ev. framtida dispyter

50

Policy for hur man ska hantera nya situationer som inte ticks av kontraktet

51

Radsla for att forlora kontrollen




Antal faktorer som namns i artiklarna 1-20
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Bilaga 3

Sammanstallning av faktorer (fran 51 till 17 stycken).

Faktorer

Lagga tillrackligt med tid pa kontraktet

Klargéra mal och forvantningar

Titta pa hur leverantorens situation ser ut

Kontraktet ska vara sa komplett som mojligt

Klausul om métsystem, t.ex. SLA

Flexibelt kontrakt/kontrakt man kan avsluta

Kontraktet ska vara balanserat mellan parterna

Positivt att jobba mot kortsiktiga mal

O |0 |IN O |0~ W(N |-

Rédsla att forlora kontrollen

=
o

Inkludera incitament/béter

[
(=Y

Policy for att 16sa eventuella framtida dispyter

[N
N

Specificering av dgande och nyttjande av foretagets tillgangar

=
w

Ju nérmare karnverksamheten, ju ndrmare relation med leverantéren

H
o

Erfaren och involverad ledning

=
ol

Klargdra hur utvecklingen ska ske tidsmassigt

[N
[op]

Ta hansyn till 1angsiktig strategi och ej enbart jobba mot kortsiktiga mal

[
~

Veta vad det skulle kosta/kosta att ha funktionen in-house

Antal faktorer som némns i artiklarna 1-20 Sa
1 2 3 45 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

1 |Xx X X 3
2 | x X X X X | X X | X 10
3 X X X X X 5
4 |x X 3
5 [ x X X X | X 5
6 [ x| X|X X | X X | X | X X X | X | X 13
7 | X X 3
8 | x X 2
9 X 2
10 | x X X X | X | X X 10
11 X X X X 4
12 X X X 3
13 X X | X | X | X]|X X 8
14 X | X|X X | X X | X 7
15 X 1
16 X X 2
17 X X 3
Sa 8| 2| 4| 1| 2| 6| 2 2| 1| 5| 2| 5| 6| 4| 9| 8




Bilaga 4

Webbformular

1. Under hur manga ar har ni anvant er av outsourcing?

2. Vilket var ert framsta mal med outsourcing?

3. Med syfte pa fraga 2, i vilken grad har era forvantningar uppfyllts?
1 2 3 4 5

Mycket samre an forvantat ¢ ¢  Mycket dver forvantan

4. Hur stor del av foretagets verksamhet outsourcas idag (%)?

5. Vi kan avsluta vara outsourcingkontrakt innan I6ptiden gatt ut om vi sa dnskar.
1 2 3 4 5

Stammerintealls & ¢ ¢ Stdmmer helt

6. Vi har majlighet att under 16ptidens gang, vaxla fran en kontraktstyp till en annan om vi s&
onskar. Ex fran fast pris till rorligt pris eller tvartom

1 2 3 4 5

Stammerintealls & ¢ Stammer helt

7. Vara outsourcingkontrakt har en 16ptid pa 2 ar eller mindre.
1 2 3 4 5

Stammerintealls & ¢ O  Stammer helt



8. Fram till idag har vara outsourcingleverantorer alltid motsvarat vara forvantningar?
1 2 3 4 5

Stammerintealls & ¢ O  Stammer helt

9. Fram till idag har kommunikationen mellan oss och vara outsourcingleverantorer alltid
fungerat.

1 2 3 4 5

Stammerintealls & ¢ ¢  Stammer helt

10. Vi har aldrig valt att avsluta eller valt att inte forlanga ett kontrakt pga att leveranttren
inte motsvarat vara forvantningar eller bristande kommunikation.

1 2 3 4 5

Stammer intealls & ¢ ¢  Stammer helt

11. Vi inkluderar alltid incitament eller straffavgifter kopplade till leverantérernas prestation i
vara outsourcingkontrakt.

1 2 3 4 5

Stammerintealls © ¢ ¢ {  Stammer helt

12. Ju narmare kérnverksamheten de outsourcade funktionerna &r, ju narmare relation har vi
med leverantoren.

1 2 3 4 5

Stammerintealls & ¢ Stammer helt



13. Ledningen har varit och ar aktivt involverad i vara outsourcinginitiativ, ex via
regelbundna avstamningar med leverantdren.

1 2 3 4 5

Stammer intealls & &«

¢ ¢ Stammer helt
Foljande fem fragor behandlar olika kontraktstyper.
Ange i vilken grad foljande kontrakt anvénds.

14. Anvand tid och material.

Man betalar for den tid och material som leverantdren anvant.
1 2 3 4 5

| mycket laggrad ¢ ¢ ¢ |mycket hdg grad

Ange i vilken grad foljande kontrakt anvénds.
15. Fast pris.

Man forser leverantéren med en kravspecifikation pa vad som ska inga i tjansten och
leverantoren levererar allt inom ramen for denna specifikation till ett fast pris. Om kostnader
skulle tillkomma som inte finns specificerade sa far man betala extra for detta.

1 2 3 4 5

| mycket lag grad & ¢

¢ I mycket hog grad

Ange i vilken grad foljande kontrakt anvénds.
16. Delad risk och bel6ning.

Man delar pa riskerna och man anvander sig av incitament och/eller straffavgifter for att
uppmuntra leverantdren att strava mot de uppsatta outsourcingmalen och standigt soka
forbattringar.

1 2 3 4 5

| mycket lag grad ¢ ¢

I mycket hog grad



Ange i vilken grad foljande kontrakt anvands

17. Cost-plus.

Man betalar for leverantorens alla kostnader i samband med ett projekt + en vinstmarginal.
1 2 3 4 5

| mycketlag grad ¢ ¢ ¢ I mycket hog grad

Ange i vilken grad foljande kontrakt anvands

18. Baserat pa anvandning: Pay as you go.

Man betalar enbart for det man anvénder. Ett exempel &r databaser dar man betalar enbart for
den tiden man ar inloggad i stallet for manads - eller arsvis.

1 2 3 4 5

| mycket laggrad ¢ ¢ ¢ |mycket hdg grad

19. | framtiden kommer vi att anvénda oss av outsourcing i storre utstrackning &n idag.
1 2 3 4 5

Stammerintealls © ¢ ¢  {  Stammer helt



Bilaga 5
Enkétsvar

Svar pa allméanna fragor, fraga 1-4, 19

Fraga 1, 3 och 19

Fraga 1: Under hur manga ar har ni anvant er av outsourcing?
Fraga 3: Med syfte pa fraga 2, i vilken grad har era forvantningar uppfyllts?

Fraga 19: | framtiden kommer vi att anvanda oss av outsourcing i storre utstrackning an idag.

Fdretagens

svar 1 2 3456 78 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
Fraga: 1 3/15/3/4|5|/8|8|2|10|/5|5|4]3|4|10|22/3|4|6(10/5|4 |1
Fraga: 3 4/313|4(3|3(3|4(4[414(413|3|4[4|4/4]3[3|4]5]3
Fraga:19 [2]4|3(4|1(3]|2|3|3|2|3|4|1|5[3|3|2|3[1[5[3]|3]3

Fraga 2: Vilket var ert framsta mal med outsourcing?

Foretag |Svar
1 Hdja kvaliteten
2 Kostnadsreduktion
3 Kostnadsreduktion
4 Enkelhet
5 Tillgang till kompetens som ej fanns i bolaget/Kostnadsreduktion
6 Specialisering
7 Vi ska halla pa med det vi ar duktiga pa
8 Hoja kompetensen
9 Flexibilitet
10 Sénkta kostnader och samtidigt garantera en hog serviceniva
11 Okade utvecklingsresurser till en rimlig kostnad
12 Effektivitet
13 Snabbt och effektivt
14 Kostnadsreduktion
15 Kopa en kompetens som vi inte ville bygga upp internt
16 Minska fasta kostnader
17 Effektivisering
18 Kop av IT-kompetens
19 Optimal hantering
20 Utokad kapacitet
21 Minska fasta kostnader/flexibilitet
22 Sénka kostnaden for R & D
23 Att samordna och sakra upp var it-miljo, samt att slippa egen kompetens i huset




Fortsattning fraga 2

Foretagens malséttning, rangordnade efter oftast namnda bland respondenterna:

Antal Malsattning

Kostnadsreduktion

Kop av kompetens som ej fanns i bolaget
Effektivitet

Flexibilitet

Hdja kvaliteten

Enkelhet

Garantera en hog serviceniva

Okade utvecklingsresurser till en rimlig kostnad
Utokad kapacitet

(ee]

o L S NS

Fraga 4: Hur stor del av foretagets verksamhet outsourcas idag (i %0)?

Foretag Svar
1 3
2 <1
3 15
4 20
5 5
6 Gar ej att svara pa
7 10
8 1, enbart IT-driften
9 25
10 2
11 20
12 5
13 15
14 2
15 Matt i antal tjanster 25 %
16 Tva tredjedelar
17 5
18 100 % av IT-drift
19 5
20 50
21 50
22 50 % av R&D
23 Kan ej séga i %




Svar pa fragor om kontraktsformulering, fraga 5-13

Foretag
Fraga|l 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
5 1124141321232 |3|2|4|5(|3|2|1|1|4|3|3]|3
6 3(3(4|14(4]1|3(1|4|1(1|4|3[4|3(3|3|1(1|3/44]1
7 4112|412 |2|1|5|1(4|3|5|5|2|4|5|5|5|1|142]|1
8 4121314122342 |3|5(4|3[3|4(3|2|4(3[3|34]2
9 41213|13|12|13|3|4|2|13|5|5|13|3(4|13/2|4|3|3|3|3|2
10 (2124|412 1|2|5|1|5|1|12|1|5|5|5|5|5(1|1|5|4]2
11 |1(14(2|1|1(2|4|5|3|1|1|2|3|2|4|4|2|1(1|1,2]2]3
12 14141413 |5(3|2|5]|4 5151513335353 [4]4]3
13 |12|12|4|4|2|4|4|5|5|4|5|4|5|5|3|5(2|3|5|5|5|5]5
Procentuellt utfall av svaren fran fragorna 5-13
Stammer Stammer
inte alls helt
1 2 3 4 5
Fraga 5* 22 26 30,5 17,5 4
Fraga 6* 30,5 0 35 35 0
Fraga 7 26 22 4 22 26
Fraga 8* 0 26 39 30,5 4
Fraga 9* 0 22 52 17,5 9
Fraga 10* 35 17,5 0 13 35
Fraga 11 35 30,5 13 17,5 4
Fraga 12** 0 4 35 26 30,5
Fraga 13 0 17,5 9 26 48

* Pa grund av avrundning av decimaler ligger den sammanraknade svarsfrekvensen av
varje fraga pa 100 % +/- 0,5 %.
** Fraga 12 saknar helt ett utan svarsalternativen vilket ger en svarsfrekvens pa 95,5 %

Svar pa fragor baserade pa kontraktstyp, fraga 14-18

Foretag
Frdga|l 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
14 (4144414441221 |5|5|3|1|4(4|3|5[3(4|4]|5]2
15 4142|5152 |5|4|5|5|1|3[3|5|4|4|5|1|4|2|5|1]|5
6 (1|14|3(2|1|2|1(2|3|1}|1|3|3|1|2|2|3|1(31|1]|2]|3
17 113(1(2112|3}|1(1|12{1}12(3|1{1(4(1|3|1|1(5|4]|5]|1
18 (1)12(3(2|1|3|2(2|3|1|1|2|1|1}|2(4|3|1|1(3|1]|1]1




Bilaga 6

Berakningsunderlag till hypotesprovning for de fem faktorerna

Berékningsunderlag till hypotesprovning for faktor 1, hypotes 1

Antal Fraga7 Fraga5s
n X Y X2 Y2 XY
1 4 3 16 9 12
2 1 3 1 9 3
3 2 4 4 16 8
4 4 4 16 16 16
5 1 4 1 16 4
6 2 1 4 1 2
7 2 3 4 9 6
8 1 1 1 1 1
9 5 4 25 16 20
10 1 1 1 1 1
11 4 1 16 1 4
12 3 4 9 16 12
13 5 3 25 9 15
14 5 4 25 16 20
15 2 3 4 9 6
16 4 3 16 9 12
17 5 3 25 9 15
18 5 1 25 1 5
19 5 1 25 1 5
20 1 3 1 9 3
21 4 4 16 16 16
22 2 4 4 16 8
23 1 1 1 1 1
Summa 69 63 265| 207 195
Medelvérde X: 3,0000
Medelvérde Y: 2,7391

StandardavvikelseX: 1,6237
StandardavvikelseY: 1,2511

r: 0,6901
r 0,4763
t: 5,2605



Berakningsunderlag till hypotesprévning for faktor 1, hypotes 2

Antal Fraga7 Fraga6
n X Y X2 Y2 XY
1 4 1 16 1 4
2 1 2 1 4 2
3 2 4 4 16 8
4 4 4 16 16 16
5 1 1 1 1 1
6 2 3 4 9 6
7 2 2 4 4 4
8 1 1 1 1 1
9 5 2 25 4 10
10 1 3 1 9 3
11 4 2 16 4 8
12 3 3 9 9 9
13 5 2 25 4 10
14 5 4 25 16 20
15 2 5 4 25 10
16 4 3 16 9 12
17 5 2 25 4 10
18 5 1 25 1 5
19 5 1 25 1 5
20 1 4 1 16 4
21 4 3 16 9 12
22 2 3 4 9 6
23 1 3 1 9 3
Summa 69 59 265| 181 169
Medelvérde X: 3,0000
Medelvérde Y: 2,5652

StandardavvikelseX: 1,6237
StandardavvikelseY: 1,1610

r: -0,1930
rz: 0,0373
t: 2,0518



Berakningsunderlag till hypotesprovning for faktor 2, hypotes 1

Antal Frdga8 Fraga10
n X Y X2 Y2 XY
1 4 2 16 4 8
2 2 2 4 4 4
3 3 4 9 16 12
4 4 4 16 16 16
5 2 1 4 1 2
6 2 1 4 1 2
7 3 2 9 4 6
8 4 5 16 25 20
9 2 1 4 1 2
10 3 5 9 25 15
11 5 1 25 1 5
12 4 1 16 1 4
13 3 1 9 1 3
14 3 5 9 25 15
15 4 5 16 25 20
16 3 5 9 25 15
17 2 5 4 25 10
18 4 5 16 25 20
19 3 1 9 1 3
20 3 1 9 1 3
21 3 5 9 25 15
22 4 4 16 16 16
23 2 2 4 4 4
Summa 72 68 242 272 220
Medelvérde X: 3,1304
Medelvérde Y: 2,9565

StandardavvikelseX:  0,8689
StandardavvikelseY:  1,7959

r: 0,2078
r 0,0432
t: 2,1356



Berakningsunderlag till hypotesprovning for faktor 2, hypotes 2

Antal Fraga9 Fraga10
n X Y X2 Y2 XY
1 4 2 16 4 8
2 2 2 4 4 4
3 3 4 9 16 12
4 3 4 9 16 12
5 2 1 4 2
6 3 1 9 3
7 3 2 9 6
8 4 5 16 25 20
9 2 1 4 1 2
10 3 5 9 25 15
11 5 1 25 1 5
12 5 1 25 1 5
13 3 1 9 1 3
14 3 5 9 25 15
15 4 5 16 25 20
16 3 5 9 25 15
17 2 5 4 25 10
18 4 5 16 25 20
19 3 1 9 3
20 3 1 9 3
21 3 5 9 25 15
22 3 4 9 16 12
23 2 2 4 4 4
Summa 72 68 242 272 214
Medelvarde X: 3,1304
Medelvarde Y: 2,9565

StandardavvikelseX: 0,8690
StandardavvikelseY': 1,7959

r: 0,0330
rz: 0,0011
t: 0,8329



Berakningsunderlag till hypotesprovning for faktor 3

Antal Fragall Fraga3
n X Y X2 Y2 XY
1 1 4 1 16 4
2 4 3 16 9 12
3 2 3 4 9 6
4 1 4 1 16 4
5 1 3 1 9 3
6 2 3 4 9 6
7 4 3 16 9 12
8 5 4 25 16 20
9 3 4 9 16 12
10 1 4 1 16 4
11 1 4 1 16 4
12 2 4 4 16 8
13 3 3 9 9 9
14 2 3 4 9 6
15 4 4 16 16 16
16 4 4 16 16 16
17 2 4 4 16 8
18 1 4 1 16 4
19 1 3 1 9 3
20 1 3 1 9 3
21 2 4 4 16 8
22 2 5 4 25 10
23 3 3 9 9 9
Summa 52 83 152 307 187
Medelvérde X: 2,2609
Medelvarde Y: 3,6087
StandardavvikelseX: 1,2510
StandardavvikelseY: 0,5830
r: -0,0408
r2; 0,0017

-0,9264




Berakningsunderlag till hypotesprovning for faktor 4

Antal Fraga 12 Fraga3

n X Y X2 Y2 XY
1 4 4 16 16 16
2 4 3 16 9 12
3 4 3 16 9 12
4 3 4 9 16 12
5 5 3 25 9 15
6 3 3 9 9 9
7 2 3 4 9 6
8 5 4 25 16 20
9 4 4 16 16 16
10 5 4 25 16 20
11 5 4 25 16 20
12 5 3 25 9 15
13 3 3 9 9 9
14 3 4 9 16 12
15 3 4 9 16 12
16 5 4 25 16 20
17 3 4 9 16 12
18 5 3 25 9 15
19 3 3 9 9 9
20 4 4 16 16 16
21 4 5 16 25 20
22 3 3 9 9 9

Summa 85 79 347 291 307

Observation 10 har strukits da detta féretag ej svarat pa fraga 12. n ar darfor = 22

Medelvarde X: 3,8636
Medelvarde Y: 3,5909

StandardavvikelseX: 0,9410
StandardavvikelseY: 0,5904

r: 0,1523
rz: 0,0232
t: 1,7659



Berakningsunderlag till hypotesprovning for faktor 5

Antal Fraga13 Fraga3
n X Y X2 Y2 XY
1 2 4 4 16 8
2 2 3 4 9 6
3 4 3 16 9 12
4 4 4 16 16 16
5 2 3 4 9 6
6 4 3 16 9 12
7 4 3 16 9 12
8 5 4 25 16 20
9 5 4 25 16 20
10 4 4 16 16 16
11 5 4 25 16 20
12 4 4 16 16 16
13 5 3 25 9 15
14 5 3 25 9 15
15 3 4 9 16 12
16 5 4 25 16 20
17 2 4 4 16 8
18 3 4 9 16 12
19 5 3 25 9 15
20 5 3 25 9 15
21 5 4 25 16 20
22 5 5 25 25 25
23 5 3 25 9 15
Summa 93 83 405 307 336
Medelvérde X: 4,0435
Medelvérde Y: 3,6087
StandardavvikelseX: 1,1472
StandardavvikelseY: 0,5830
r: 0,0264
r2: 0,0007

0,7448




Bilaga 7

Berakningsunderlag till hypotesprévning for de olika kontraktstyperna

Kontraktstyp: Anvand tid och material

Antal Fragal4 Fraga3
n X Y X2 Y2 XY
1 4 4 16 16 16
2 4 3 16 9 12
3 4 3 16 9 12
4 4 4 16 16 16
5 4 3 16 9 12
6 4 3 16 9 12
7 4 3 16 9 12
8 1 4 1 16 4
9 2 4 4 16 8
10 1 4 1 16 4
11 5 4 25 16 20
12 5 4 25 16 20
13 3 3 9 9 9
14 1 3 1 9 3
15 4 4 16 16 16
16 4 4 16 16 16
17 3 4 9 16 12
18 5 4 25 16 20
19 3 3 9 9 9
20 4 3 16 9 12
21 4 4 16 16 16
22 5 5 25 25 25
23 2 3 4 9 6
Summa 80 83 314 307 292
Medelvérde X: 3,4783
Medelvérde Y: 3,6087

StandardavvikelseX:  1,2744
StandardavvikelseY: 0,5830

r: 0,2019
rz: 0,0407
t: 2,1000



Kontraktstyp: Fast pris

Antal Fragal5 Fraga3
n X Y X2 Y2 XY
1 4 4 16 16 16
2 4 3 16 9 12
3 2 3 4 9 6
4 5 4 25 16 20
5 5 3 25 9 15
6 2 3 4 9 6
7 5 3 25 9 15
8 4 4 16 16 16
9 5 4 25 16 20
10 5 4 25 16 20
11 1 4 1 16 4
12 3 4 9 16 12
13 3 3 9 9 9
14 5 3 25 9 15
15 4 4 16 16 16
16 4 4 16 16 16
17 5 4 25 16 20
18 1 4 1 16 4
19 4 3 16 9 12
20 2 3 4 9 6
21 5 4 25 16 20
22 1 5 1 25 5
23 5 3 25 9 15
Summa 84 83 354 307 300
Medelvérde X: 3,6522
Medelvérde Y: 3,6087
StandardavvikelseX: 1,4649
StandardavvikelseY:  0,5830
r: -0,1667
r2: 0,0278

-1,8976




Kontraktstyp: Delad bel6ning och risk

Antal Fragal6 Fraga3
n X Y X2 Y2 XY
1 1 4 1 16 4
2 4 3 16 9 12
3 3 3 9 9 9
4 2 4 4 16 8
5 1 3 1 9 3
6 2 3 4 9 6
7 1 3 1 9 3
8 2 4 4 16 8
9 3 4 9 16 12
10 1 4 1 16 4
11 1 4 1 16 4
12 3 4 9 16 12
13 3 3 9 9 9
14 1 3 1 9 3
15 2 4 4 16 8
16 2 4 4 16 8
17 3 4 9 16 12
18 1 4 1 16 4
19 3 3 9 9 9
20 1 3 1 9 3
21 1 4 1 16 4
22 2 5 4 25 10
23 3 3 9 9 9
Summa 46 83 112 307 164
Medelvarde X: 2,0000
Medelvérde Y: 3,6087
StandardavvikelseX:  0,9534
StandardavvikelseY:  0,5830
r: 0,1636
r2: 0,0268

1,8789




Kontraktstyp: Cost-plus

Antal Fragal7 Fraga3
n X Y X2 Y2 XY
1 1 4 1 16 4
2 3 3 9 9 9
3 1 3 1 9 3
4 2 4 4 16 8
5 1 3 1 9 3
6 3 3 9 9 9
7 1 3 1 9 3
8 1 4 1 16 4
9 1 4 1 16 4
10 1 4 1 16 4
11 1 4 1 16 4
12 3 4 9 16 12
13 1 3 1 9 3
14 1 3 1 9 3
15 4 4 16 16 16
16 1 4 1 16 4
17 3 4 9 16 12
18 1 4 1 16 4
19 1 3 1 9 3
20 5 3 25 9 15
21 4 4 16 16 16
22 5 5 25 25 25
23 1 3 1 9 3
Summa 46 83 136 307 171
Medelvarde X: 2,0000
Medelvérde Y: 3,6087
StandardavvikelseX: 1,4142
StandardavvikelseY:  0,5830
r: 0,2756
r2: 0,0760

2,5027




Kontraktstyp: Baserat pa anvandning utan materialkostnad

Antal Fragal8 Fraga3
n X Y X2 Y2 XY
1 1 4 1 16 4
2 2 3 4 9 6
3 3 3 9 9 9
4 2 4 4 16 8
5 1 3 1 9 3
6 3 3 9 9 9
7 2 3 4 9 6
8 2 4 4 16 8
9 3 4 9 16 12
10 1 4 1 16 4
11 1 4 1 16 4
12 2 4 4 16 8
13 1 3 1 9 3
14 1 3 1 9 3
15 2 4 4 16 8
16 4 4 16 16 16
17 3 4 9 16 12
18 1 4 1 16 4
19 1 3 1 9 3
20 3 3 9 9 9
21 1 4 1 16 4
22 1 5 1 25 5
23 1 3 1 9 3
Summa 42 83 96 307 151
Medelvérde X: 1,8261
Medelvérde Y: 3,6087
StandardavvikelseX:  0,9367
StandardavvikelseY:  0,5830
r: -0,0472
r2: 0,0022

-0,9967




