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Genforhandling af en outsourcingaftale med
den eksisterende leverandgr kan vaere et
smidigt og kosteffektivt alternativ til at gen-
nemfgre et fuldt genudbud af ydelserne. Du
har som kunde dog ikke fordelen af en kon-

kurrenceudseettelse af flere leverandgrer, og
du skal derfor selv sikre, at du far den rette
balance mellem outsourcingaftalens tre cen-
trale elementer: ydelse, pris og kvalitet. Lees
her om de mest vaesentlige punkter, du skal
veere opmaerksom pa, nar du genforhandler.

Outsourcingaftaler lgber typisk 4-7 ar. Der er tale om store
investeringer og lgbende omkostninger uanset, om der
tale om en farste, anden eller tredjegenerations outsour-
cing. Nar den eksisterende aftale naermer sig sit udlgb, sa
har man som kunde fire muligheder:

1. Forleengelse pa eksisterende vilkar.
Forleengelsen kan enten veaere en kortere eller laengere
periode, hvor den eksisterende aftale kgrer videre
(mere eller mindre) uzendret. Forlaengelsen bgr som
hovedregel kun bruges i de tilfaelde, hvor det er
usikkert, om man kan na at gennemfgre et fuldt gen-
udbud eller genforhandling, inden den eksisterende
aftale udlgber.

2. Genforhandling af eksisterende aftale.
Genforhandlingen tager udgangspunkt i den eksi-
sterende aftale med den eksisterende leverandar.
Genforhandlingen forudsaetter derfor som hovedregel,
at leveranderen i al vaesentlighed har leveret i henhold
den eksisterende aftale, og at kunden derved har
opndet sine strategiske mal (f.eks. prisreduktion og
kvalitetslaft), og at leverandgren skal levere de samme
ydelser. Er de betingelser opfyldt, er der i gvrigt tilfreds-
hed med samarbejdet. Har man som kunde mulighed
for at forberede genforhandlingen som beskrevet
nedenfor, s kan det give mening at genforhandle
aftalen med den eksisterende leverandar.

3.  Genudbud af outsourcing ydelserne.
Genudbud er den model, der typisk giver de bedste
resultater, men ogsa den mest ressourcekraevende.
Bade for interne ressourcer, men potentielt ogsa i
forhold til eksterne omkostninger til transition og
transformation, hvis der vaelges en ny leverander.
Genudbuddet konkurrenceudsaetter en raekke leve-
randgrer, der konkurrer pa priser, ydelser og kvalitet.
Er forudsaetningerne for en genforhandling til stede,
behgver man som kunde ikke lave et fuldt genudbud,
men udvider (eller reducerer) man omfanget af ydel-
serne, eller gnskes en fundamentalt anerledes Igsning,
sa bagr man overveje genudbuddet.

4. Hjemtagning af ydelserne.

Hjemtagning af ydelserne er en for mange teoretisk
mulighed —isaer hvis man har haft outsourcing gen-
nem mange ar. Det skal dog altid overvejes — bade i
forbindelse med genudbud og genforhandling — om
der er ydelser, der med fordel kan hjemtages for at
opna bedre kvalitet, mere fleksibilitet og maske en
lavere pris.

Uanset om man vaelger at genforhandle med sin eksiste-
rende leverandgr eller gar i genudbud, sa er det afggrende
at forberede sig grundigt, sa der bliver tale om en reel
genforhandling og ikke blot en forlaengelse af den eksiste-
rende aftale.

Sadan forbereder du dig bedst

Forberedelsen af genforhandlingen ber tage udgangs-
punkt i virksomhedens strategiske overvejelser bag
outsourcing — hvorfor gnsker vi at indga en ny aftale med
leverandgren? Lavere pris? Hgjere kvalitet? Frigivelse af
ressourcer til virksomhedens kerneopgaver? Uanset hvad
de strategiske overvejelser bag outsourcingen er, sa er det
vores erfaring, at virksomheden — som minimum — bar
adressere de tre centrale elementer; ydelse, pris og kvalitet
i en genforhandling.

Ydelse

« Justér ydelsesbeskrivelsen, sa den svarer til virksom-
hedens aktuelle behov (modsat det historisk behov).
Medmindre der er sket vaesentlige aendringer i virksom-
heden eller dele af ydelserne hjemtages, vil store dele
ydelsesbeskrivelsen formentlig kunne genbruges. Husk
dog felgende:

Har der vaeret uenigheder om, hvor snitfladerne mel-
lem kunde og leverandgr ligger, sa fa disse beskrevet
eksplicit, sa der ikke er ydelser, der falder mellem to
stole.

Veer saerligt opmaerksom pd, om der er processer,
der i lgbet af den nuveerende aftales labetid er blevet
overflgdige, automatiserede, digitaliserede eller i
hajere grad systemunderstattede og derfor reelt ikke
er den samme ydelse, som leverandgren tidligere
leverede (og fik betaling for).

Kan ydelsesbeskrivelsen ikke genbruges, fordi ydelser-
nes omfang er vaesentligt aendret, sa bar et egentligt
genudbud overvejes, sa det nye scope konkurrence-
udsaettes.

Kvalitet

« Justér aftalens performancekrav, sa de som minimum
matcher den faktiske performance de seneste 6 mane-
der, og inkludér continious improvment-mekanismen,
der sikrer Igbende kvalitetsforbedringer i hele den nye
aftales lgbetid.

Overvej, om leverandgren males pa de rigtige KPI'er,
eller om der skal transformeres. Eksempelvis er IT-
leverandgrer ofte blevet malt pa delelementer, som
serveroppetid og applikationsoppetid, hvor det for et
kundeperspektiv er vigtigere at male pa den samlede
understgttelse af virksomhedens forretningsprocesser
og den oplevede kvalitet.

+ Har det eksisterende kvalitetsregime (bod/bonus) i
tilstraekkelig grad incentiveret leverandgren til at leve op
til kvalitetskravene, eller skal kravene strammes?

Pris

» Benchmark priser hos en troveerdrig tredjepart for at
verificere leverandgrens tilbud. Det er helt afgerende, at
leverandgrens priser bliver sammenholdt med markedet,
sa der ikke betales overpris. Som kunde har du ved en
genforhandling ikke fordelen af, at flere leverandarer
konkurrerer om opgaven, sa leverandgren saenker ikke
priserne af sig selv, som vi ser i en konkurrenceudsaet-
telse. Du er derfor nadt til pa en anden made at fa
indsigt i, om leverandgrens priser matcher markedet.
Som naevnt er outsourcingaftaler langvarige, sa det er
sikkert, at de oprindeligt forhandlede priser ikke afspej-
ler markedet pa genforhandlingstidspunktet. Samtidig
binder man sig til de nye priser gennem en laengere
arrekke, uanset om aftalen i gvrigt har bestemmelser
om lgbende prisreduktioner eller savings initiatives, da
disse til dels udhules, hvis startpriserne er vaesentligt
over markedsniveau.

+ Passer prismodellerne til virksomhedens behov og for-
brug? Er der eksempelvis volumenbaserede priser, der er
stukket af, og derfor bgr "hegnes ind" i en starre grad
af fast-pris, og er der omvendt faste priser, der med
fordel kan ggres volumenbaserede?

Forbereder man sig ikke tilstraekkeligt, vil man som kunde
i alt for vidt omfang lade genforhandlingen vaere dikteret
af leverandgren, og det er vanskeligt at forholde sig kritisk
til leverandgrens tilbud. Det kraever tid og ressourcer at
lave den ngdvendige forberedelse, og har man ikke det,
bar man i stedet overveje en kortere forlaengelse (f.eks.
6-9 maneder), som man sa kan bruge til at fa forberedt sig
tilstraekkeligt til at indga i en meningsfuld genforhandling.

Outsourcingaftaler

Nar de centrale mekanismer i aftalen er afstemt, bgr par-
terne desuden bruge lejligheden til at tilpasse den "nye"
aftale til konstaterede "pain points" i den eksisterende
aftale og foretage generel kontrakthygiejne, herunder:

Konsolidér evtuelle change notes i den "nye" aftale.
+ Opdatér kontaktpersoner, datoer, lovhenvisninger etc.

+ Opdatér governance- og rapporteringskrav, sa de afspej-
ler det faktiske governance- og rapporteringsbehov.
Undgad "dade" fora, og at overflgdige rapporter lever
videre.

Har konflikthdndteringen fungeret, eller er der behov for
alternative metoder, f.eks. fast-track dispute resolution?

Hos Kromann Reumert har vi bred erfaring med bade gen-
udbud og -forhandling; seerligt rddgivning om de strategi-
ske overvejelser bag valget mellem genudbud og genfor-
handling, og vi bistar i hele forlgbet frem til underskrivelse
af en ny aftale.

Tag endelig fat i os, hvis du har spargsmal eller kommenta-
rer til emnet, eller hvis du gnsker radgivning pa omradet.
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