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DR har ved sin seneste udbudsproces
aendret strategi og har bevaeget sig veek
fra en stor integreret partneringkontrakt
med én leverandgr. Der blev prioriteret tid
og ressourcer til en grundig analyse, og
fokus var pa rightsourcing-tankegangen,
hvor lgsningen ikke er givet pa forhand.
Resultatet blev 10 forskellige aftaler med
9 leverandgrer, insourcing af dele af
bygningsdriften og en samlet besparelse
pa mellem 10 og 15%.

Veek fraiFM

Selvom der stadig var to ar tilbage af den
daveerende integrerede FM-kontrakt, stod det
meget klart for DR, at valg af FM-leverandgr er et
strategisk valg, og at beslutningen skal
understgttes af et grundigt analysearbejde. Det
arbejde gik i gang sidst i 2013 og tog
udgangspunkt i en reekke indledende overvejelser
og alternativer:

1. Skulle DR selv udfgre alle FM opgaver?

2. Skulle DR selv udfgre de strategiske og
nogle af de taktiske opgaver?

3. Skulle DR selv udfgre de strategiske,
taktiske og de vigtigste operationelle
opgaver?

Undersggelser af markedet, interne forhold i DR,
erfaringer med den daveerende kontrakt og
relevant teori viste, at vi fortsat skulle outsource
stgrstedelen af FM ydelserne til eksterne
leverandgrer. Enkelte ydelser skulle insources.
Dermed ville DR kunne operere langsigtet og
proaktivt p& de kritiske ydelser inden for
bygningsdrift og forsyningssikkerhed. Valget faldt
dermed pa alternativ 3.

Vi havde i projektgruppen mange drgftelser om,
hvordan man kunne optimere de samlede FM
ydelser efter 10 ars outsourcing til iFM-
leverandgrer. Vurderingen var, at leverandgrerne i
denne 10-ars periode havde optimeret
arbejdsprocesser, bemanding, tidsforbrug samt
synergier mellem arbejdsomraderne. Derfor antog
vi, at potentialet 13 i at @ge konkurrencen inden for
hvert omrade og ved at indgd aftaler direkte med
specialiserede leverandarer pa udvalgte omrader.

Pa den made kunne vi opna sa
korte leverancekaeder som
muligt.

Derfor endte vi med at opdele
den eksisterende kontrakt i 10
separate aftaler med mulighed
for at indga samarbejde med
flere leverandgrer.

Gar vi glip af synergierne?
Ved at opdele serviceydelserne
i flere separate aftaler opnaede
DR maske nok store
besparelser, men gik vi glip af
synergierne mellem
arbejdsomraderne? For at
imadega den risiko
gennemfgrte projektgruppen en
omfattende kortlaegning af
samtlige FM opgaver og
ydelser. Det blev til en mosaik
af mere end 100 post its i
forskellige farver, som blev
flyttet rundt og grupperet i
ydelser efter hvor vi vurderede
synergierne var og ikke var.
Med udgangspunkt i synergierne blev resultatet
10 forskellige delomrader til fortsat outsourcing og
én gruppe opgaver til insourcing.

Spgrgsmalet var nu, om vores samling af opgaver
i disse 10 aftaler matchede det eksterne markeds
udbud af FM-services?

Hvordan rammer vi det rigtige marked?

Som en del af analysen afholdt vi en raekke
mgder med leverandgrer af FM ydelser. Formalet
var at f& deres input til et markedsegnet udbuds-
og kontraktmateriale. For eksempel havde vi en
dialog omkring incitamentsstruktur og
leverancemodeller, ligesom vi drgftede bundlinjer
og helt specifikke krav i SLA’erne. Mgderne gav
0s et mere nuanceret billede af, hvordan det

SINGLE SERVICE ELLER SAMLING AF YDELSER?

RENHOLD

Ydelsen blev udbudt som én landsdakkende aftale, der omfatter rengering, vinduespolering, matte- og

planteservice samt washroomservice.

« Leverandererne har stor volumen og har indarbejdede processer og gode priser hos
underleverandererne.

« Det er kutyme i branchen, at de ovennavnte services udbydes samlet.

+ Vardien af de mindre ydelser (typisk leveret af underleveranderer) som planteservice, matteservice etc.
var i DR relativt lille.

SKADEDYRSBEKAMPELSE

Ydelsen blev udbudt som en fagspecialiseret ydelse.
+ Hoj specialisering

« Kortere leverancekade

+ Hurtigere reaktionstid ved direkte tilkald



samlede materiale skulle udarbejdes, sa det blev
attraktivt sdvel for DR som for markedets spillere.

Udover mgder med leverandgrer afholdt vi en
reekke mgder med stgrre organisationer for at
drage mest mulig lzering fra deres
udbudserfaringer og valg af sourcingstrategi.

For at teste om der var tilstraekkelig konkurrence
inden for hver af aftalerne, udarbejdede vi en
leverandgrmatrice. Matricen kortlagde de
konkrete leverandarer inden for hver aftale, savel
IFM-leverandgrerne som single service
leverandgrerne. Derudover viste matricen, i
hvilket omfang de enkelte leverandgrer selv
udfarte opgaven eller lgser den ved hjeelp af
underleverandgrer. Ud fra tesen om, at en kortere
leverancekaede er fordelagtig, var det et mal for
os at opna en hgj andel af leverandgrer, der selv
lgser opgaven.

Det er vanskeligt at opna samling af opgaver uden
anvendelse af underleverandgrer overhovedet.
Men det var vores mal at minimere andelen mest
muligt og samtidig sikre, at de enkelte aftaler
havde en stgrrelse, som var attraktiv for
markedet. Det endelige antal kontrakter blev
fastlagt med henblik pa at balancere forholdet
mellem underleverancer og leverandgrer, der i
overvejende grad selv Igste opgaven.

ERFARINGER OG TIPS

+ God tid til forarbejde lonner sig i resten af processen. Afs@t mindst lige sa meget tid til foranalyse som
til resten af opgaven.

- Afsaet dedikerede ressourcer til at lofte opgaven. En gennemgaende projektgruppe fra start til slut var
afgerende for at projektet blev forankret internt.

- Afdek hvilke kompetencer der er til radighed internt og hvilke der er behov for at tilkebe eksternt.

- Spind en red trad hele vejen fra analyse til implementering. Hav fokus pa de indledende succeskriterier
gennem hele projektet.

« Et teet samarbejde mellem FM organisationen og Indkeb er nedvendigt for at opna det bedste resultat.

+ Design en gennemsigtig prisstruktur.
* Rightsourcing satter fokus pa, hvem der skaber mest vaerdi ved at udfere opgaven.

Gevinst og veerdi for badde DR og
samarbejdspartnere

Den primeaere ledestjerne for os var, at strategien
mundede ud i et frugtbart samarbejde, som
tilgodesa bade DR og leverandgrerne. Derfor blev
de enkelte kontrakter og kravspecifikationer
udarbejdet og afgraenset for at sikre sa lige vilkar
som muligt for bade iFM- og single service
leverandgrer.

I trdd med dette forsggte vi at ramme en rimelig
balance i kontrakterne mellem DRs behov og
markedets tilbudte lgsninger og formaen. For
eksempel blev krav til forsikringer tilpasset
kontraktens estimerede veerdi. Vi var ogsd meget
opmaerksomme p&, om det var DR eller
leverandgren, der var naermest til at lgfte en
konkret opgave, sdledes at ansvaret blev rimeligt
placeret.

Resultatet af analysearbejdet blev 10 separate
kontrakter, samarbejde med 9 forskellige
leverandgrer og insourcing af bygningsteknisk
drift, der er en kritisk ydelse for DR. Samlet set
opnaede vi en massiv besparelse, szerligt set i
lyset af, at der var tale om et genudbud.

Fokus pa korte leverancekaeder har reduceret
'mellemhandler’ fees. Derudover har samling af
relaterede aktiviteter i hver SLA og overvejelser
om SLA’ernes volumen medfart, at flere
virksomheder kunne byde ind pa hver aftale — og
dermed skabe stgrre konkurrence. Dermed har
fokus pa rightsourcing, altsa at den der skaber
mest veerdi skal Igse opgaven, vist sig at veere det
rette veerktgj for DR.

DRs valg af strategi er ikke en endegyldig
sandhed. Men vores lgsning er resultatet af en
lang raekke konkrete vurderinger og valg, som var
hensigtsmaessige for DR pa tidspunktet for
udbudsprocessen og ud fra vores specifikke
kontekst.

Denne artikel er bragt i FM Update 2/2016.

I neeste nummer af FM Update kan du leese om
udbuddets konkurrenceparametre og hvordan de
opstod.
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