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Partnerskabsaftale for IT ADVISORY
Et konsulenthus uden hus

Lzaengslen efter et frit arbejdsfallesskab

Kristian Sgrensen, der arbejder som uvildig strategikonsulent og it-ledelsesradgiver,
lzengtes i slutningen af 2018 efter noget starre end sin egen solo-virksomhed.
Opgaverne veeltede ellers ind, og han havde bade glade kunder og gode
samarbejdspartnere. Tidligere havde han veeret ansat i et stort corporate
konsulenthus i et hierarki, hvor man kun bevaegede sig opad. Og det skulle han ikke
tilbage til. Heller ikke rollen som arbejdsgiver med regler og krav om kontrol gnskede
han at gentage.

Det, han savnede, var et arbejdsfeellesskab, der var bade ligeveerdigt og sjovt. Og
hvor han stadig kunne beholde sin frined. Alle de dygtige mennesker, han havde i sit
netveerk, og som han samarbejdede med om kundeopgaver var i virkeligheden dem,
han ville veere et “Vi” sammen med. Ikke som ansatte eller hyrede, men i et
arbejdsfeellesskab, der gav mening.

Sadan bliver vi til et “Vi”

Kristian samlede derfor otte konsulenter fra sit netveerk i et madelokale og sagde til
dem: “| fortjener at laere hinanden at kende” og preesenterede dem for idéen om et
arbejdsfeellesskab. Konsulenterne havde ligesom Kristian en fortid i store
organisationer og elskede deres nuvaerende frihed. De var positivt stemte over for
idéen, men udfordrede ham pa, hvorfor man skulle skabe et egentligt
arbejdsfeellesskab, nar det allerede fungerede fint at teame op fra opgave til opgave.

Sammen naede de frem til, at dét, der forbandt dem, var gnsket om at skabe en
sjovere og mere meningsfuld feelles forretning — baret af faglighed, feellesskab og
frihed.

Men ...

Hvordan skulle de definere et feelles rum, nar de fysisk sad hver for sig?
Hvordan skulle de drive virksomhed sammen, nar de havde hver deres
CVR.nr?

e Hvordan kunne det gores med feelles drivkraft pa en tillidsbaseret made —
som ogsa kunderne forstod?

e Og hvordan kunne de undga at gere det juridisk og gkonomisk kompliceret,
samtidig med at det heller ikke matte virke uprofessionelt?



At etablere et professionelt, men uformelt arbejdsfeellesskab uden at ga pa
kompromis med frihed og alt det sjove betad, at regler og andet pseudoarbejde ikke
matte stjeele fokus. En traditionel juridisk kontrakt var ikke en mulighed, da de jo
netop ikke ville tale om rettigheder og forpligtelser og heller ikke gnskede at binde
hinanden med traditionelle juridiske klausuler.

| princippet kunne de blot have holdt deres samarbejde uformelt med en god feelles
strategi. Men én ting er at sidde rundt om et bord og nikke til en faelles retning. Noget
andet er at fa sat ord pa det. Hvis de skulle blive et reelt “Vi’, kom de ikke uden om
en egentlig partneraftale.

Faglig stolthed, venskab og god energi
Min opgave blev at facilitere Kristian i mal med partneraftalen og saette ord pa
visionerne om en sjovere og mere meningsfuld forretning.

Partnerne formulerede det selv sadan:

“Det, der binder IT ADVISORY sammen, er vores veerdifeellesskab, feelles faglighed
med stor bredde, venskab og energifyldte samarbejder, en god forretning, og at vi
skaber resultater, vi alle er stolte af.”

De var altsa allerede tidligt i processen tydelige omkring de vaerdier, de gerne ville
holde sig selv og hinanden op pa.

Det, de nu skulle forme sammen, kraevede en ny form for professionalisme i bade
aftaler og sprog, der adskilte sig markant fra kulturen i de store organisationer, hvor
partnerne tidligere havde arbejdet.

Ny professionalisme i sproget

Partnerne opdagede dog ret hurtigt, at de, trods deres tillidsbaserede og
frihedselskende mindset, selv var biased i forhold til sproget. Det farste udkast til
partneraftalen, som jeg faciliterede Kristian i mal med, fik noget push back, for det
var ikke kun aftalestrukturen, der var anderledes, det var sproget ogsa. For det
afspejlede tonen og intentionerne hos partnerne uden traditionelle juridiske
formuleringer. Og alt det, der normalt stod i en professionel aftale, var ingen steder
at se.

| stedet for at vaere designet til en retssag, var aftalen designet med intentionen om,
at det til enhver tid skulle veere motiverende at sgge samarbejdet og feellesskabet —
selv hvis det var sveert og draenende, og tilliden dalede. Og alt sammen skrevet i et
sprog, der la teettere pa partnernes end juristernes.



Udformningen af partneraftalen gik i virkeligheden et spadestik dybere end blot ret
og pligt, fordi de i stedet satte ord pa de behov og interesser, der la bag. Aftalen
konstaterede f.eks., at det er altafggrende for samarbejdet at bevare den gode
energi, at man har lyst til at komme til mgderne, at der er respekt for at tage ansvar
for konflikterne, og hvordan man har taenkt sig at leve op til dette i praksis — stadig
med en aftale, der var juridisk bindende, selvom den var baseret pa tillid.

Enkelte elementer fra traditionelle klauser sasom persondata, fortrolighed,
immaterielle rettigheder og ansvar i forbindelse med tab, fandt stadig plads i IT
ADVISORYs betingelser over for kunder og samarbejdspartnere — omend det ikke
fyldte meget. Men det var nadvendigt at inddrage, fordi kunderne var store
organisationer, som ikke ngdvendigvis handterede konflikter baseret pa tillid.

“Vi” i and, skrift og tale
Partnerne hos IT ADVISORY adopterede dog hurtigt det mere prosapraegede sprog i
deres aftale:

e Vieret“vi”iand, skrift og tale — med faelles mal og feelles ansvar.
e Vier dbne og @erlige pa en venlig made - ‘clear is kind, unclear is unkind’

At de i begyndelsen havde sat spgrgsmalstegn ved sproget, skyldtes mest en
forundring over den anderledes form. Men de anerkendte logikken i, at juridiske
formuleringer ikke bidrager til den gode stemning, og at det er strategisk smart at
skrive en aftale i et sprog, hvor de selv er pa hjemmebane og advokaterne pa
udebane, hvis der skulle opsta en konflikt.

Med sproget blev der derfor skabt grobund for en ny virkelighed. En virkelighed, der
labende bliver tydeligere og tydeligere. Nyt indhold har efterhanden fundet ve; til
aftalen — blandt andet gennem konfliktsituationer, hvor konfrontationer bliver omsat til
ny laering og altsa nye ord og begreber. Fordi vi begriber verden med de begreber, vi
har at begribe med.

Dor energien, dor samarbejdet, dor forretningen

Med IT ADVISORY’s netvaerksbaserede konstellation var det altafggrende at holde
energien. Dgr energien, dor samarbejdet, dor arbejdsfeellesskabet, dgr forretningen.
Aftalen matte derfor ikke kvaele, men skulle booste denne energi.

Derfor var det ogsa vigtigt, at man som det farste skrev ind i aftalen, hvad de alle
sammen havde energi pa, hvorfor de havde lyst til at komme til mgderne, og hvad
der bandt dem sammen.

Planen med en dynamisk aftale var, at de ville bruge aftalen som et ledelsesveerktgj,



sa de, nar konflikterne opstod, eller energien dalede, kunne hive aftalen frem og
tiekke, hvad der havde aendret sig.

Var der sket noget, de aldrig havde faet handteret i aftalen?
Havde virkeligheden aendret sig?

Med aftalen i handen kunne partnerne til enhver tid derfor genopfriske den tone,
aftalen var skrevet i og intentionerne bag. Aftalen forevigede sa at sige den energi,
der var til stede, da den blev indgaet og motiverede til at sgge samarbejdet i stedet
for at skabe en bagder ud via f.eks. traditionelle misligholdelsesbefgjelser.

Nar rammer og aftaler favner vilkarene

Efter et par ar med den dynamiske partneraftale udvidede IT ADVISORY deres
rammer og aftaler. Alt, der vedrarer deres grundlaeggende veerdier, principper og
kultur, skrev de ind i et feelles partnermanifest, der blev offentliggjort pa deres
hjemmeside. Og udadtil mod kunderne lavede de derefter et sset handels- og
samarbejdsbetingelser, der er tro mod deres manifest.
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Efterhanden er de blevet sa erfarne og fortrolige med deres rammer og aftaler, at de
kan arbejde med dem pa egen hand uden at involvere en ekstern facilitator. Alle
rammer og aftaler ligger pa et feelles drev, sa partnerne kan tilga dem. Det er
levende dokumenter, skrevet i deres eget sprog. De har derfor et dynamisk
ledelsesveerktaj og en feelles styringsmekanisme, der understgtter
arbejdsfeellesskabet, og som favner de vilkar, der er pa et givent tidspunkt.

Partneraftalen fungerede pa et tidspunkt ogsa som et styringssystem for
konflikthandtering. To partnere var gaet skaevt af hinanden, og en tredje brugte
partneraftalen til at hejse et flag for deres aftale om konfliktansvarlighed og at
involvere en uvildig mediator. Som der stod i aftalen:



“Vi vaelger mediation, fordi vi ved, at man kan spilde mange ressourcer pa harde
forhandlinger, alt imens man risikerer at konflikten eskalerer.”

| respekt for aftalen madte alle op — selvom konflikten trods alt ikke var sa alvorlig.
Men ud over lettelsen over at fa talt ud farte mediationen til, at de alle fik endnu
starre respekt for hinandens faglighed, personlighed og erfaringsniveau, og at de fik
tilfgjet nye formuleringer i partneraftalen i forhold til, hvad de forventer af hinanden.

Et foranderligt “vi”

En faktor, der har pavirket virksomheden bade internt og eksternt, er, at
arbejdsfeellesskabet vokser. Der blev derfor brug for en starre feelles juridisk enhed,
som i feellesskab var ansvarlig for administration, markedsfgring og salg — alt det,
som i begyndelsen primeert Ia hos Kristians CVR.nr, men som i dag er udvidet til tre
ejere. Herudover var der ogsa brug for at tilknytte flere partnere.

Rammerne og aftalerne lettede processen, fordi det var transparent for bade nye
ejere og partnere, hvad man kgbte ind pa. Og netop deres saerlige
samarbejdskonstellation var med til at ggre deres arbejdsfeellesskab populaert og
tiltraekkende for nye partnere — oftest ogsa de dygtigste og mest erfarne
IT-konsulenter pa markedet, der hverken kan ansaettes, kontrolleres eller kagbes.

At insistere pa tillid — og ikke kontrol

Tillid er ikke en fluffy konstellation for hyggens skyld. Det er effektivt
forretningsmaessigt, fordi IT ADVISORY faktisk kender og kan huske deres aftaler.
Tillid er at turde skabe rammer og aftaler pa en anderledes made, som kreever, at
man traeder ud af sin comfortzone ovenikgbet pa et omrade, hvor de fleste er
opdraget til, at juristerne ved bedst. Og at gare det uden at springe over, hvor
geerdet er lavest, fordi det forpligter endnu mere at insistere pa tillid.

Den abne tillidsfulde konstellation betyder ogsa, at de i IT ADVISORY ikke har
konkurrenceklausuler mellem sig. Den darlige karma, der ville opsta ved at skulle
kontrollere hinanden, gnsker ingen af dem. Hvis en kunde springer over til en anden
partner giver det derimod anledning til at reflektere over, om arbejdsfeellesskabet
ikke fungerede, eller om kunden og en anden partner simpelthen er et bedre match.
For baeredygtige relationer er ikke fastlaste, men flydende. IT ADVISORY kan selv
tilpasse aftalerne i takt med at verden forandrer sig.

Partneraftalen skabte altsa en selvledende organisation i sin maske reneste og mest
naturlige form — et reelt alternativ til de traditionelle hierarkier, hvor tillidsbaserede
relationer erstatter formelle kontrolmekanismer.



Friheden til at saette det bedste hold

| dag er det anderledes setup blevet en del af IT ADVISORYs branding. Det er let for
kunderne at forsta fordelene ved et arbejdsfeellesskab, der til enhver tid har friheden
til at stille det bedste hold til opgaven, fordi energien ikke skal bruges pa at skaffe
indteegter til at deekke faste lgnninger eller interne bureaukratiske processer og
administration. Et hold, som ovenikgbet holder af hinanden, og ogsa selv bliver
motiverede og inspirerede af at arbejde sammen med de bedste fra branchen.

Partnerne hos IT ADVISORY vidste godt pa forhand, at de var gode hver isaer. Men
deres rammer og aftaler har gjort det tydeligt, hvem de er, og hvad de kan sammen
som et “vi”. Processen har lzert dem at slippe de fastlaste kutymer, de havde med sig
fra deres tid i en corporate verden, hvor man lytter til eksperter oppefra og udefra,

nar man indgar aftaler, og hvor traditionelle juridiske klausuler ligger fast.

Nu ved de, at en aftale kan baseres pa tillid uden at blive fluffy og uprofessionel. De
har maerket pa egen krop, hvordan deres rammer og aftaler har bundet dem

sammen og bragt dem teettere pa hinanden. Og de har formaet at vende konflikter til
succesoplevelser, fordi de handterede det professionelt og tog lzeringen med videre.

| dag udger deres rammer og aftaler en styringsmekanisme, som gar det sveert at
sidde rundt om et bord og nikke til en feelles retning uden helt konkret at fa sat ord
pa, om det nu ogsa holder i praksis. For de vil til enhver tid holde hinanden op pa,
om de er tro mod deres manifest. Og pa samme made vil kunderne kunne holde
dem oppe pa, om de er tro mod deres handels- og samarbejdsbetingelser.

At der faktisk ikke var behov for klassiske juridiske klausuler var en overraskende
indsigt. Og endnu mere overraskende var kundernes positive modtagelse af
konceptet — fra globale spillere til mindre organisationer. Hvordan kunderne ville
reagere pa, at man slap de traditionelle juridiske klausuler, havde oprindeligt veeret
en stor bekymring. Men frygten var ubegrundet.

IT ADVISORY er ikke bare et brand, men et partnerskab for selvsteendige
konsulenter, der saetter retningen for, hvordan fremtidens mest attraktive

konsulenthus kan organiseres. Et konsulenthus uden et hus, men med et “vi’, der
fungerer som ét hus ud mod kunderne.

De bedste konsulenter vil ikke bindes af faste rammer og hierarkier samtidig med, at
de heller ikke vil veere solo-selvsteendige uden kolleger, faelles viden og brand. De
s@ger netop arbejdsfeellesskaber som IT ADVISORY.



