Outsourcing, insourcing eller “right-sourcing”. Sadan
opnar udbyder og indkebere service kontrakter, der ar
efter ar kan gore begge parter til vindere.

Der findes ingen facitliste for, om en organisation skal udlicitere eller lase opgaven
selv. Det kommer an pa hele virksomhedens situation og udviklingsperspektiv, og
dermed er det en fundamental strategisk ledelsesopgave at analysere hvilke opgaver,
der mest optimalt kan lases af virksomheden selv, og hvilke der bar kunne lgses bedre
gennem outsourcing.

Nar virksomheden har truffet det strategiske valg at udlicitere, sa skal den rigtige
leverander findes og det rigtige samarbejdsgrundlag skal formuleres. | det falgende
beskrives syv principper, som bar vare afklarede hos bade leverander og indkeber,
nar kontrakten skal skrives og det gode forhold mellem leverander og indkaber skal
startes op.

1 e Tovindere - eller ingen. envirksomhed kan vinde over konkurren-
terne, men ikke over sin leverandar eller sin kunde. Begge parter skal arbejde
sammen om at fa det til at lykkedes. Udbudsmaterialet kan aldrig beskrive
hele virkeligheden, og derfor skal indkagber og udbyder samarbejde om at
forsta, lese og udvikle opgaven. Gor dine forventninger tydelige. Kontrakten
indeholder sikkert bade beskrivelse af hvad, hvordan og niveau, men jo mere
sikker leverander og indkeber er pa hinandens forventninger, jo sterre er chan-
cen for et langvarigt parlgb. Det koster viden, energi og ressourcer at skifte
leverandgr eller kunde, sa leverander og virksomhed skal tage hinanden lige sa
alvorligt, som var de kolleger i samme virksomhed. Ledelsesopgaven forsvin-
der ikke, nar der udliciteres, men den bliver en anden.

2 o Kend markedet. Bade indkeber og udbyder bgr satte sig grundigt
ind i markedet. Markedet rummer summen af eksisterende viden, som det er
klogt at have med i overvejelserne, nar et udbud tilrettelagges, og nar den
rigtige leverander skal vaelges. Men markedet skal ikke bruges som en facitli-
ste. Markedet er et udgangspunkt for at gere det bedre — bade i forhold til pris
og kvalitet. Er en pris pa en ydelse meget hoj, bliver leveranderen valgt fra. Er
prisen lav, er det vigtigt for badde indkeber og udbyder at vide, om det skyldes
hojere effektivitet, lavere kvalitet eller om prisen ganske enkelt ikke er lang-
tidsholdbar.

3 o Et godt udbudsmateriale er afgerende. Trovardigt og klart
udbudsmateriale giver de laveste priser og de bedste ydelser - til glaede for
bade udbyder og indkaber. Alle forseger at undga risiko. Hvis udbudsmateria-
let ikke giver et knivskarpt trovaerdig billede af, hvad man gnsker at kabe, sa
dakker udbyderen sig ind gennem et risikotilleg. Det giver indkaber en hgjere
pris og det slar tilbage pa udbyderen, der ikke opnar det langvarige kundefor-
hold, der er grundlaget for de gode forretninger. Et godt udbudsmateriale er
et materiale, som leverandgren kan regne en pris ud pa.

4 o Match mellem indkeber, opgave og leverander. indkaber
skal definere opgaverne, sa de passer til den organisation, man gnsker. Der-
efter skal man finde en leverander, der matcher den stillede opgave. Jo starre
match mellem den stillede opgave og leverandgrens produktionsapparat, jo
storre er muligheden for succes.



5.

Hj&|p hinanden med at blive bedre. indkeber og udbyder skal
hjeelpe hinanden med at gare produktet bedre og billigere - ar for ar. Ingen
virksomhed, der har taenkt sig et langt liv, slipper for at overveje, hvordan den
naste ar kan levere et lidt bedre produkt til en lidt skarpere pris. De services,
der understatter virksomhedens kerneprodukter, er en del af den proces. Skal
indkeber og leverander have et langt forhold, sa hjaelp hinanden med at skabe
bedre produkter til lavere priser.

Hvor skal risikoen ligge. Hvem er bedst til at bare en risiko - dig
eller din leverander/kunde? Enhver forretning og leverance indeholder risici. |
stedet for at skubbe disse risici frem og tilbage mellem leverander og indke-
ber, sa tag en aben droftelse af, hvem af jer, der bedst kan baere risiciene. Det
kan bade handle om, hvem der har indflydelse pa de forhold, der kan udlgse en
risiko, finansiel styrke, kompetence, ledelseskapacitet m.v.

Giv hurtig feedback og plej jeres forhold. Bade leverander
og indkeber har et ansvar for at vedligeholde den gode relation, med hurtig
feedback nar noget udvikler sig anderledes end forventet. Manglende tilfreds-
hed skal ikke samles til bunke - og leveranderen skal ikke gd og gemme pa nye
muligheder for at lase opgaven skarpere eller billigere. Hold labende kontakt
- 0gsa ndr det gar godt. Det skriftlige materiale er ikke nok. Det er vigtigt at
holde mader, hvor man kan vise hvem man er og hvilken kultur/holdninger
man har som kunde.

Forbered organisationen pa outsourcing. Hverken ledel-
sesopgaven eller samarbejdsopgaven forsvinder, nar en organisation udlici-
terer en opgave. Men ledelse og samarbejde bliver anderledes og det kraver
bevidst organisering, bevidste rutiner og resultatfokus. Implementering af en
sadan forandring er lige sa kraevende som alle andre forandringsprocesser.
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