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Kodeks for det gode
kunde-leverandgrsamarbejde

Statens It-projektrad, DI Digital, IT-Branchen, Dansk IT, udvalgte it-
leverandgrer samt udvalgte statslige myndigheder er gaet sammen om at
udarbejde dette kodeks for at styrke indsatsen for at samarbejdet i statslige it-
projekter lykkes. Kodekset har til formal at understette det gode samarbejde i
it-projekter, hvori statslige myndigheder indgar i et samarbejde med private
leverandgrer. Parter-ne har et feelles mal om at fremme en kultur, hvor den
vigtige samarbejdsdisci-plin Iesbende dyrkes og forbedres.

Baggrund

Statens kerneydelser understgttes i dag digitalt og fokus pa, at it-projekter skal
lykkes, er rykket op pa de offentlige myndigheders dagsorden. Statens It-projektrad
oplever samtidig, at samarbejds- og kommunikationsvanskeligheder mellem kunder
og leverandgrer ofte er et problem i de it-projekter, der fejler. Derfor har Statens
It-projektrad taget initiativ til at nedsaette en arbejdsgruppe, der har udarbejdet en
reekke principper for, hvordan der skabes et godt samarbejde mellem myndigheder
og it-leverandgrer i de statslige it-projekter.

Principperne er udarbejdet i taet samarbejde med DI Digital, IT-Branchen og Dansk
IT med udgangspunkt i workshops og dialog med en raekke statslige myndigheder
og private it-leverandgrer. Principperne bygger saledes pa praktiske erfaringer fra
projekter i staten. Principperne er som udgangspunkt malrettet it-projekter af en vis
starrelse og kompleksitet, men de kan ogsa benyttes som inspiration i mindre og
mere simple it-projekter.

Anvendelse

Formalet med principperne er, at de benyttes som inspiration til at etablere et godt
samarbejde mellem kunde og leverandgr, — ogsa selvom der i it-projekter kan vaere
modsatrettede interesser mellem kunder og leverandgrer. Et godt samarbejde forud-
seetter, at kunde og leverandgr fastholder fokus pa det feelles mal: Et velgennemfart
projekt indenfor de givne rammer og krav, herunder en solid og realistisk business
case.

Analyse Anskaffelse Gennemforelse Realisering
L >l ificering > Udbud Ledelsesfase > Ledelsesfase

Principperne er ikke en del af den feellesstatslige projektmodel, men de kan benyttes
som et supplement dertil, og ligesom it-projektmodellen kan de bruges bade i et pro-
jekt baseret pa en vandfaldsmodel eller et mere agilt forlgb.

Et godt samarbejde forudsaetter gode menneskelige kompetencer og baseres pa
gensidig tillid og abenhed.
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Principperne skal ses som redskaber til at skabe tillid og transparens mellem kunder
og leverandgrer og kan anvendes af bade projektets styregruppe og projektdeltage-
re. Under principperne indgar initiativer, som bade kunde og leverandar kan benytte
for at fremme et godt samarbejde og dermed @ge chancerne for et vellykket projekt.
Det er dog kunden, der som projektejer har det overordnede ansvar for et givent pro-
jekt, og det er kunden, der kan starte og/eller stoppe projektet. Det er ogsa kunden,
der har initiativpligten til at skabe det gode samarbejde. Derfor ligger initiativerne til at
skabe det gode samarbejde i hgj grad pa kundesiden.

Fokusomrader

Statens It-projektrad vil have fokus pa seerligt tre ud af de syv principper, men radet
vil ved risikovurderinger og ved genbesgg af de store statslige it-projekter fremover
folge op pa forbedringer inden for alle syv omrader.

1. Projekt og samarbejde forankres i topledelsen

En af de vaesentligste forudseetninger for at lykkes med at skabe et godt
samarbejde er, at ledelsen hos begge parter patager sig at sikre et godt
samarbejdsklima. God ledelse er hemmeligheden bag god projektgennem-
farsel. En god leder skaber en kultur, vaerdier og processer i en organisation,
der er befordrende for abenhed, ansvarlighed, kompetenceudvikling, organi-
sationsudvikling og forbedring. Ledelsen skal sikre, at forudsaetningerne for
det gode samarbejde er til stede.

2. Tidlig og vedvarende dialog dyrkes

Dialog, ogsa om de sveere ting, fremmer forstaelsen for parternes situation
og muligger lebende konfliktigsning. Sparring og abenhed er nggleord i
dialogen. | forbindelse med start af et samarbejde beskriver kunden, hvordan
det gode samarbejde skal fungere se ud og hvilke veerktgjer og processer,
der skal anvendes for at sikre dette. Leverandaren bidrager til en dben
dialog ved fx at indga i drgftelser om samarbejde og deltage i opstartsmader
som informant i de tidlige faser. Under hele projektet vurderes og justeres
dialogen mellem parterne.

3. Problemer, udfordringer og risikoanalyser deles hele vejen gennem projektet

Nar kunder og leverandgrer drafter og deler risikoanalyser abent, kan mange
risici undgas og udgiftsdrivende risici kan minimeres. En faelles risikoanalyse
bliver af kunde og leverandar draftet abent pa styregruppe- og projektmader,
og risici tages lgbende op til vurdering. Ansvaret for, at en given risiko bliver
mitigeret, skal veere hos den part, der har bedst forudsaetning for at handtere
den.
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Principper for godt samarbejde

Principperne

De syv principper er beskrevet
herunder. Efterfelgende beskri-
ves initiativer til, hvordan kunder
og leverandgrer, hver isger og i
feellesskab, under hver fase i pro-
jekterne kan bidrage til det gode
samarbejde.

Grundprincipperne for leveran-
der/kunde samarbejdet kan
medyvirke til at skabe en kultur,
der kan pavirke samarbejdet i en
positiv retning. Principperne er
ikke last til projektets faser, men
er geeldende for hele projektets
levetid. Nedenfor er principperne
praesenteret.

Projekt og samarbejde
forankres i topledelsen

Der styres efter faelles mal og
efter de vigtigste forretnings-
meaessige behov

De rette kompetencer matches
og er til stede gennem hele
projektet

Governance og scope tilpasses
projektets karakter og drgftes
tidligt

Problemer, udfordringer og
risikoanalyser deles hele vejen
gennem projektet

Der holdes fokus pa transpa-
rens og abenhed

Tidlig og vedvarende dialog
dyrkes
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Mere om principperne

Princip: Projekt og samarbejde forankres i topledelsen

Det er vigtigt, at der er forankring i topledelsen, fordi topledelsen...

* hos kunden er den ultimative projektejer og - ved projektets slutning
- systemejer.

* hos leverandaren er den ultimative ansvarlige for leverancen.

* er ansvarlig for at sikre, at de relevante medarbejdere i organisationen
patager sig ansvaret for de arbejdsopgaver, forandringsprocesser og den
gevinst-realisering, der er forudsaetningen for succesfuld gennemferelse af
et projekt.

Og det skabes ved, at topledelsen...

« er synlig og engageret hos bade kunde og leverandear, sa det er muligt at
eskalere og afhjaelpe problemer sa tidligt som muligt.

« patager sig det overordnede ansvar for at skabe en kultur i sin organisation,
der fremmer et godt samarbejde, hvor veerdier som tillid, abenhed, aerlig-
hed og ansvarlighed indgar.

« italeseetter og dyrker det samarbejde, der @nskes, fx gennem en faelles
hensigtserkleering og ved uformelle mader.

« pataler adfeerd, der ikke fremmer det gode samarbejde, bade i egen organi-
sation og hos den anden part.

* patager sig ejerskab for at Igse problemer og for at skabe god kemi og et
produktivt arbejdsklima.

* gor det klart for medlemmer af styregruppe og projektorganisation, hvad
der forventes af dem, tydeligger ansvar for gevinstrealisering samt sikrer
opfelgning og konsekvens, hvis der ikke leves op til ansvaret.
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Princip: Der styres efter feelles mal og efter de vigtigste forretningsmaessige behov

Styring efter faelles mal og efter de vigtigste forretningsmaessige
behov er vigtigt, fordi...

* nar alle ved, hvordan det feelles mal ser ud, bliver vejen derhen lettere at
folge.

« det sikrer, at processer og aktiviteter vurderes og prioriteres ud fra de
forretningsmaessige mal.

« det ggr parternes forskellige — til tider modsatrettede — interesser mindre
vigtige, og begge parter opnar en feelles forstaelse for hinandens forretning.

Og det skabes ved, at...

« afholde feelles behov/mal/gevinst-workshop, hvor de forretningsmaessige
behov og mal gennemgas.

« sikre fuld &benhed om kundens behov og leverandgrens muligheder (og
begraensninger) for at imgdekomme det feelles mal.

« tegne et klart billede af succes og sikre, at det er forstaet af alle parter.
« definere de forretningsmaessige mal tydeligt i projektmaterialet og gen-
besgge dem lgbende gennem hele projektet, seerligt ved udskiftning af

projektdeltagere.

* beskrive retningslinjer for opfalgning pa realisering af de forretningsmees-
sige mal gennem hele projektet.

* holde fokus pa malet — ogsa nar projektet, samarbejdet, teknologien, meto-
den mv. forekommer besveerlig.
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Princip: De rette kompetencer matches og er til stede gennem hele projektet

Det er vigtigt, at de rette kompetencer matches og er til stede, fordi...
» mangel pa de rette kompetencer hos projektdeltagere med stor sandsyn-
lighed vil fare til problemer med gennemfarsel af projektet og problemer i
kvaliteten af leverancerne.

« forkert match og darlig kemi mellem projektdeltagere kan skade det gode
samarbejde og dermed ogsa projektets fremdrift.

Og det skabes ved, at...
« sikre kontinuitet blandt projektdeltagerne fra tilbud til gennemfarelse.
* begge parter tydeligger fra starten, hvilke kompetencer der skal veere til
stede i projektet, og vurderer styregruppemedlemmers, projektlederes og

projektdeltageres kompetencer i forhold til opgaven.

* begge parter definerer kompetencer bredt, fx som faglig viden, erfaring,
ledelsesmaessige egenskaber, personlige egenskaber mm.

» begge parter stiller krav til kompetencer og samarbejdsevne — og krav om
udskiftning, hvis projektdeltagere ikke lever op til kravene.
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Princip: Governance og scope tilpasses projektets karakter og draftes tidligt

Det er vigtigt, at governance og scope tilpasses projektets karakter og
droftes tidligt, fordi...

« det giver klarhed over de vigtigste styringsmaessige rammer og processer,
som bade kunde og leverandgr kan styre efter. Dermed kan kunde og leve-
rander sikre kontrol af fremdrift og indgriben ved afvigelser.

« det giver mulighed for at foretage omprioriteringer undervejs, hvis der skulle
opsta udfordringer med scope, gkonomi eller tidsplan.

Og det skabes ved, at...

« tilpasse et projekts scope til de forretningsmeessige mal efter den kerne-
funktionalitet, der skal leveres, saledes at der kan sikres operationelle
delleverancer inden for kort tid.

* gennemfere en feelles gennemgang af projektets scope for at sikre, at beg-
ge parter har samme forstaelse.

« kunden definerer projektets vigtigste karakteristika i forhold til fx sterrelse
og kompleksitet og sikrer, at alle parter forstar disse rammer.
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Princip: Problemer, udfordringer og risikoanalyser deles hele vejen gennem projektet

Det er vigtigt, at problemer, udfordringer og risikoanalyser deles gennem hele
projektet, fordi...

« tydelighed og transparens om risici pa bade kunde- og leverandgrside
sikrer feelles forventningsafstemning og vurdering af, hvad der kan ga galt
og hvad der kan ggres ved problemet.

* lgbende opdatering af risikovurdering sikrer, at mitigering er i fokus.

Og det skabes ved, at...

* leverandgrens risikovurdering indgar i tilbuddet.

« etablere en falles risikolog i starten af projektet.

* tale abent om udfordringer, fx som et fast dagsordenspunkt pa styregruppe-
mgder og projektmgder — med tilstraekkelig tid afsat til en kvalificeret
gennemgang.

« sikre, at ansvaret for mitigering af risici placeres hos den part, der bedst

kan gere noget ved problemet. Saledes bliver risici mere handterbare for
begge parter.
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Princip: Der holdes fokus pa transparens og abenhed

Fokus pa transparens og abenhed er vigtigt, fordi...
 abenhed skaber tillid — iseer &benhed om det, der ikke gar som planlagt.

« transparens i eksempelvis fremdrift er forudseetningen for at kunne gribe
tidligt ind ved afvigelser fra planen.

« det bidrager til at skabe en tydelig forankring af ansvar hos bade kunde og
leverandgr, hvilket i sidste ende medvirker til, at projektets aktiviteter gen-
nemfgres og gevinster realiseres.

Og det skabes ved, at...

 udarbejde en gensidig hensigtserklzering om, hvordan samarbejdet ideelt
set skal fungere — og ved Igbende at vurdere, hvorvidt og hvordan der
leves op til denne.

* projektet indledes med at gennemfare en faelles vurdering af forudsaetnin-
ger og erfaringer med tilsvarende projekter hos bade kunde og leverander.

« gribe ind safremt tillid, ansvarlighed, abenhed og transparens ikke er til
stede i tilstraekkeligt omfang.

* ledelsen hos begge parter udviser forstaelse for og accept af, at der under
et projekt vil opsta problemer og udfordringer, som er en kilde til leering.
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Princip: Tidlig og vedvarende dialog dyrkes

Tidlig og vedvarende dialog er vigtigt, fordi...

« dialog er en forudsaetning for gensidig forstaelse af behov, interesser, mal,
muligheder, begraensninger etc.

« dialog giver begge parter mulighed for at beskrive, hvordan det gode

samarbejde skal se ud, og hvilke veerktajer og processer, der skal bringes i
anvendelse for at sikre dette.

Og det skabes ved, at...
* ledelsen fra begge parter skaber rum for en uformel dialog.
» kunden beskriver forudseetningerne for projektet fra starten.

» kunden indsamler erfaring allerede i idefasen gennem dialog med leveran-
dagrer og andre myndigheder med tilsvarende opgaver.

* leverandgren giver kunden et indblik i hvilke lgsninger, der allerede eksiste-
rer, eller hvordan tilsvarende projekter er lgst i andre sammenhaenge.

* begge parter drgfter og skriver en hensigtserkleering om samarbejdsfor-
men, der endda kan veere et bilag til kontrakten.

* lgbende "tage temperaturen” pa samarbejdet, fx som en del af agendaen
pa styregruppemeader, muligvis gennem anonyme spgrgeskemaer. Dette
kan evt. udfgres af en ekstern part.

Principperne som konkrete initiativer:

Pa de faglgende sider gives forslag til konkrete initiativer, som kan benyttes pa pro-
jektniveau for at leve op til principperne. Initiativerne kan benyttes som inspiration
til, hvordan bade kunde og leverandar igennem projektets faser kan skabe et godt
samarbejde.
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Idéfasen

Ifelge Statens it-projektmodel er formalet med idéfasen at undersgge, om ideen bag
projektet er baeredygtig. Det er her ledelsen tager stilling til, om der skal bruges res-
sourcer pa at ga videre til analysefasen. Samarbejdet mellem kunde og leverandar

er ikke etableret endnu, og der foreligger ikke en kontrakt. Kunden kan dog allerede
gare sig overvejelser om, hvordan samarbejdet skal forlgbe og give en bred vifte af
eventuelle leverandgrer informationer om det kommende projekt. Leverandgren kan
saledes allerede tidligt give kunden informationer om muligheder og begraensninger.

Det er i idéfasen, at kunden undersgger, om behovet for projektet til stede og sikrer,
at der er fokus pa det forretningsmeessige potentiale — ikke blot pa en teknologisk
mulighed. De projekttekniske best practices er beskrevet i Statens it-projektmodel og
indbefatter eksempelvis, at kunden foretager en indledende markedssondring, hvor
der undersgges, om der findes tilsvarende Igsninger i andre sektorer.

For at laegge et godt fundament for det gode kommende samarbejde kan parterne i
idéfasen gare fglgende:
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Idéfasen

Kunden (})

Beskriver idé, behov eller
problem, der skal Igses,
sa malet bliver klart

Overvejer fordele og
ulemper ved mulige sam-
arbejdsformer og under-
sgger, hvad der er den
rigtige grad af samarbejde
til realisering af projektet

Afklarer og er aben om
niveauet for egne sam-
arbejdskompetencer og
vurderer niveau for egen
modenhed ift. at gennem-
fare projekter

Indbyder leverandgrer
til tidlig dialog, evt. til et
feelles idémgade

Undersager primeaere bar-
rierer for, at leverandarer-
ne kan afgive konkurren-
cedygtige tilbud gennem

dialog

Orienterer markedet tidligt
om, hvad der er pa vej

Begge @

Afklarer projektets behov
om modenhed og kompe-
tencer. Hvilke kompeten-
cer mangler der hos hhv.
kunde og leverandgr?
Hvor store/komplekse/
dyre projekter har parter-
ne gennemfart tidligere?
Hvis man eksempelvis on-
sker at arbejde agilt: Har
begge parter prgvet det
far? Hvis ikke, hvordan
kan man sikre ligeveerdig-
hed mm. i dialogen?

Engagerer topledelsen
tidligt. Hos kunden bl.a.
ved at sikre, at projektet
har sporbarhed til myn-
dighedens strategi. Hos
leverandaren pa dette
tidlige tidspunkt ved at fa
accept til at deltage ved
informationsmgder

Leverandgren @

Deltager i opstartsmader
mv. som informant

Faciliterer kontakt til andre
myndigheder/virksomhe-
der med lignende behov/
referencer for tilsvarende
l@sninger

Validerer kundens poten-
tielle gevinstscenarier

Bidrager med grove over-
slag over stgrrelsesordner
for omkostninger ift. alter-
native teknologivalg

Oplyser om seerligt om-
kostningsdrivende krav
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Analysefasen

| Statens it-projektmodel beskrives, hvilke projektmaessige overvejelser kunden begr
have. Formalet med analysefasen er at analysere og beskrive grundlaget for it-pro-
jektet, sa kundens styregruppe kan beslutte, om der skal fortsaettes til anskaffelses-
fasen. Kunden skal foretage en grundig og detaljeret analyse af projektets omfang,
kravene til ressourcer, udgifter, mulige gevinster, tidsplan, risici, kvalitet, etc.

Den feellesoffentlige digitaliseringsstrategi 2016-2020 anfarer, at "nar det ifglge en
konkret lovgivning ikke umiddelbart er muligt at digitalisere en proces, skal dette
undersgges naermere. Det kan herefter komme pa tale at foresla lovaendringer.”
Dette skal gares senest i analysefasen.

Kunden gennemferer en markedsundersggelse, hvor muligheder og begreensnin-
ger afdaekkes. | den forbindelse kan leverandgren bista som informant vedragrende
tekniske muligheder og begraensninger. Kunden skal i sin markedsundersggelse
indhente og dele erfaringer fra andre myndigheder. Et egentligt samarbejde mellem
kunde og leverandgr ligger stadig langt forude, men for at skabe et fundament til det
gode samarbejde kan kunden i denne fase dele laeringspunkter i forhold til tidligere
projekter med leverandgrerne.

Derudover kan kunde og leverandar bygge videre pa de initiativer, der blev pabe-
gyndt i idéfasen ved at gare fglgende i analysefasen:

Kodeks for det gode kunde- leverandgrsamarbejde | Oktober 2016

15



Analyse

Ledelsesfase > Ledelsesfase

Analysefasen

Kunden (})

Overvejer niveau for
samarbejdskompetencer
og for hvordan leverandg-
ren skal indga i ledelse af
projektet

Fastlaegger den gnskede
samarbejdsform

Formidler et klart billede
af resultatet, dvs. de for-
retningsmaessige behov,
@nsker, mal og succes-
kriterier

Indleder en markedsdia-
log fx om valg af sam-
arbejdsform, udbudsform,
kontraktform, struktur,
udveelgelseskriterier og
mindstekrav til lasningen

Sikrer dialog og ligebe-
handling ved fx at dele
anonymiserede referater
mm. fra indledende mgder
mv. eller afholde plenum-
mgder med leverandarer

Offentliggegr udbudsplaner
og provisorisk udbudsma-
teriale for at give leveran-
dgrer mulighed for at plan-
lzegge tilbudsgivning tidligt
i projektet og radgivning
senere

Begge @

Afstemmer gnsker for
samarbejde med alle
parter under hensyntagen
til projektets karakter

Gor samarbejdsformen
til en selvsteendig del af
markedsundersggelsen

Leverandgren @

Deltager informativt i mar-
kedsundersggelse

Informerer om firmaets
retningslinjer i forhold til
tilbudsgivning pa det kon-
krete projekt

Giver klart udtryk for, om
projektet ligger indenfor
firmaets kompetence-
omrade eller ej

Leverer firmaets udvik-
lingsplan for produkter mv.

Giver feedback pa
kundens seerlige krav og
risici

Radgiver om, hvordan
den bedste/hurtigste
lgsning ser ud ift. valg af
standardlgsning og/eller
egenudvikling

Radgiver kunden om
udgifterne ved forskellige
potentielle Igsningsscena-
rier

Hjeelper kunden med at
finde tidligere cases og
referencer, som lgser
samme forretningsmees-
sige krav

Validerer projektets busi-
ness case
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Anskaffelsesfasen

Formalet med anskaffelsesfasen er fra kundens side at beskrive behov og krav til det
nye it-system og at gennemfgre anskaffelsen frem til det tidspunkt, hvor kontrakten
er klar til underskrift. Anskaffelsesfasen omfatter forberedelse og gennemferelse af
udbuddet. Derfor er samarbejdet mellem kunde og leverandgr stadig ikke formelt
etableret.

Begge parter kan ogsa i denne fase bidrage til, at det eventuelle fremtidige samar-
bejde bliver godt.
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Anskaffelse
Specificering > Udbud

Anskaffelsesfasen

Kunden (})

Udsender en tidsplan for
struktureret dialog op til
udbud

Udleverer en tidlig version
af gevinstdiagram, krav-
specifikation og risikoana-
lyse, som Igbende bliver
opdateret

Formidler et klart billede

af resultatet, dvs. de for-

retningsmaessige gnsker,
mal og succeskriterier

Beskriver forretnings-
meessige krav, sa det er
tydeligt for leverandaren,
hvilken opgave, der skal
lgses

Tydeligger rammevilkar

Beskriver afhaengigheder
til omgivende it-lgsninger,
arkitektur, myndigheder
0g @vrige samarbejdspart-
nere

Giver leverandgren tid til
at skrive det gode tilbud

Holder fokus pa, hvad
der motiverer involverede
parter — efterstraeber en
win-win lgsning

Soger at veere aben

om tildelingskriterier og
forteeller, hvad der er need
to have/nice to have for
lzsningen

Begge @

Deler risikoanalyser og
risikostrategier

Afvejer altid omfanget af
markedsdialog og valg af
udbudsform med projek-
tets karakter

Sikrer topledelsesforank-
ring pa begge sider af
bordet

Teenker drift ind i projektet

Abenhed om modenhed
og eerlighed om egne
begraensninger

Sikrer, at der er overlap i
bemandingen fra anskaf-
felsesfase ind i gennem-
forelsesfase

Leverandgren @

Giver feedback pa seerligt
udgiftsdrivende krav og

risici, samt pa hvilke krav,
der er gevinstfremmende

Udviser abenhed om egne
risici

Giver et realistisk bud pa,
hvilke folk, der vil komme
pa opgaven, samt hvilke
kompetencer, der er til
stede

Informerer proaktivt om
muligheder og begraens-
ninger inden for relevante
teknologivalg, samt for
brug af standardlgsning

Gar proaktivt til dialogen
som informant med fokus
pa faglig radgivning og
kommercielle udfordringer

Informerer om firmaets
retningslinjer i forhold til,
hvad der bydes pa og
hvilke krav, der kan afhol-
de firmaet fra at byde (fx
compliancekrav)

Er tydelige omkring
anskaffelsens omfang og
omkostning
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Gennemforelsesfasen

Formalet med gennemfgarelsesfasen er indledningsvist at indga kontrakt med leve-
randgren. Dernaest skal it-systemet udvikles, testes og implementeres, sa det er klar
til drift. Herefter skal projektet afsluttes og overdrages til kunden.

Jf. statens it-projektmodel er gennemfgrelsesfasen typisk den fase, der varer laengst
tid og kreever mest af projektlederen — bade pa kundens og leverandgrens side. Der
skal lgbende traeffes beslutninger og foretages forretningsmeessige afklaringer og
prioriteringer iht. tidsplan og andre rammer. Kunden skal holde fokus pa organisatio-
nens forandring og forankring og sikre, at forretningen er involveret.

Uanset om der anvendes en vandfaldsmodel eller en agil udviklingsmodel, er det i
gennemfgrelsesfasen, at der foregar formelt og reelt samarbejde mellem kunde og
leverandgr.

Begge parter kani gennemfgrelsesfasen igangsaette mange initiativer for at skabe og
bevare et godt samarbejde:
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Gennemfgrelse
Ledelsesfase > Ledelsesfase

Gennemforelsesfasen

Kunden (})

Overvejer at etablere
feelles lokaler, s& kommu-
nikationen bliver lettere og
mere uformel

Har fokus pa projektets
lsbende planlagte gevin-
strealisering

Benytter eksempelvis blue
print eller fremtidsvision til
at give feelles forstaelse
for mal og resultater

Har fokus pa at treeffe
hurtige beslutninger

Begge @

Starter fasen med en
kontrakt- og samarbejds-
workshop, der bl.a. skaber
forstaelse for de forret-
ningsmaessige mal og for
hvordan succes ser ud

Sikrer, at der er overlap i
bemandingen fra anskaf-
felsesfase ind i gennem-
forelsesfase

Placerer risikoen, hvor
den bedst kan handteres

Bygger teette relationer pa
projekt-ledelsesniveau

Afpraver bekymringer
hurtigt ("fast-to-failure”)
og drgfter tidligt, hvad der
skal ske, hvis projektet
karer af sporet

Tager temperaturen pa
samarbejdet labende og
har det gode samarbejde
som fast punkt pa styre-
gruppemgder

Sammensaetter teamets
bemanding, sa det afspej-
ler projektets karakter /
saetter et realistisk projekt-
hold med god kemi

Sikrer en Igbende dialog
pa toplederniveau

Deler de gode og darlige
erfaringer lgbende: "Hvor-
dan implementerede vi
principperne for det gode
samarbejde?” og "Hvor-
dan virkede de?”

Fastholder kvalificeret
bemanding

Eskalerer samarbejdets
udfordringer efter den af-
talte plan til de respektive
ledelser, sa projektledel-
sen far arbejdsrum

Forsager at lase kon-
flikter inden kontraktens
bestemmelser tages i
anvendelse

Handterer situationen,
hvor kravspecifikationen
viser sig ikke at have
veeret udtgmmende

Prioriterer abenhed og
transparens

Bevarer abenhed om risici
og har Igbende drgftelse

af risici og mitigering af
risici

Er abne om status og
fremdrift og arbejder aktivt
med kvalitetsforbedringer

Gaor detailprioriteringer
under hensyntagen til de
overordnede forretnings-
maessige mal

Leverandgren @

Er specifik om teamets
sammenseetning

Deltager i leverandgrfora
med andre leverandgrer
pa projektet (hvis der er
andre), sa samarbejdet
ogsa forankres udadtil og
der opnas en team-and pa
tveers

Fortszetter abenhed om
omkostningsdrivende
endringsgnsker og yderli-
gere udvikling

Bidrager med sparring
omkring gevinstfrem-
mende initiativer

Styrer efter kundens defi-
nition af need to have for
l@sningen

Er fortsat aben om udfor-
dringer og eendringer

Sikrer, at aflenning og bo-
nusordninger understoatter
projektets succes
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Realiseringsfasen

It-systemet er leveret til forretningen. Formalet med realiseringsfasen er, at forretnin-
gen hos kunden skal realisere de gevinster, der er beskrevet i projektets business
case. | nogle projekter afslutter samarbejdet mellem kunde og den leverandgr, der
har udviklet it-systemet, ved leverancen, men de fleste har indgaet en vedligeholdel-
sesaftale, sa samarbejdet kan fortsaette.

Realiseringsfasen ejes af kundens forretning, ligesom idéfasen. Det er forretningens
opgave at tage it-systemet i brug, forankre det i organisationen og falge op pa gevin-
sterne. Derfor sker der i denne fase ogsa et skift i samarbejdet.

Begge parter kan hjaelpe med at understgtte det gode samarbejde i realiserings-
fasen:
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Realiseringsfasen

Realisering

Kunden (})

Holder fokus pa kvalitet og
folger op pa leverandgren
ift. kontraktens krav til ser-
vicemal, dokumentation,
gevinstrealisering mv.

Sikrer, at forretnings-
kompetencer fortsat er til
radighed pa projektet

Evaluerer og regulerer
budget til Isbende sup-
port, vedligeholdelse og
videreudvikling

Begge @

Evaluerer og fortsaetter
det gode samarbejde

Sikrer vidensoverdragelse
fra projekt til drift — ogsa
den vidensoverdragelse,
der omhandler det gode
samarbejde

Aftaler, hvor mange
kompetencer og folk med
viden om lgsningen og
forretningen hos bade
kunden og leverandgren,
der skal hjeelpe med at
hgste gevinsterne

Undersgger, hvordan det
star til med driften

Tager temperaturen pa
samarbejdet labende, og
har det gode samarbejde
som fast punkt pa opfalg-
ningsmgder

Leverandgren @

Byder ind med, hvordan
gevinsterne kan hgstes
bedst/hurtigst baseret pa
egne erfaringer fra lignen-
de projekter

Sikrer overholdelse af
aftalte servicemal

Bidrager til faelles udrul-
nings- og implemente-
ringsplanleegning samt til
planlaegning af lgsbende
forbedringer og tilpasning
ift. aktuel lovgivning
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