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Abstract
Christel Novak

Abstract

A contract in a selective distribution system is negotiated on a daily basis. This type of
contract is ideal to apply when a manufacturer and a distributor want to have a close
collaboration and establish a strong relationship that can create a sustainable competitive

advantage.

This kind of relationship is often controlled by a reactive contract, in which the parties rarely
manage their common scope and goals. In a reactive contract, it is important for the parties
to secure their own interests, by allocating the risk to the other party if breach of contract
should occur. In contrast the proactive contract works just the opposite. In this kind of
contract, it is important that the parties recognize the common scope and goals they have in
the relationship. Furthermore, it is important to use the contract proactively to make it

possible. The proactive contract is trying to prevent a breach of contract from happening.

From an economic point of view, contracts are incomplete. The parties to a contract cannot
predict every event that will happen in the relationship and therefore it is not possible to
take account of this in the contract. If the parties have collaboration as their focal point they
can manage to establish a partnership. They have to invest in the relationship through asset
specificity in the partnership. An increase in these investments will make an increase in the
relational behaviour. The investments will make the parties committed to the relationship
and they will not have an incentive to leave. Repeated interactions will support this point of
view, but only if the reward, or payoff, by being in the relationship is high enough to let this

be the optimal equilibrium

Collaboration through a proactive partnership where the parties makes investments in
favour of the relationship, will generate incentive to stay in the relationship and then it is

impossible to create a quasi-rent.
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Afsnit 1 - Prasentation af problemstilling

1.1 Indledning

Forhandlerkontrakter er i dag ikke lovregulerede. Det giver de involverede parter en god
mulighed for at samarbejde, samt at fokusere pa deres fzlles succes i deres kontraktuelle
forhold. I mange gstlige lande! eksisterer der en juridisk lovgivning som regulerer det
kontraktretlige omrade. Pa trods af denne lovgivning veerdsaettes det relationelle forhold i
langt hgjere grad end kontrakten. Det handler om at varetage sine samarbejdspartnere og
udvise en tillidsfuld adfeerd. Det er tydeligt, at kontraktuelle forhold er leengerevarende og
mere succesfulde i disse lande.? Af denne drsag bgr der vaere fokus pa muligheden for at

parterne udarbejder et bedre alternativ end hvad der er geeldende.

[ den vestlige verden satter erhvervslivet stadig, i en vasentlig grad, pris pa den
traditionelle? kontrakt. Om ikke andet i en hgjere grad end at fremme det relationelle
forhold. Her vil en kontrakt typisk kontraheres pa den sterke parts praemis, og dette vil i
sjeeldne tilfeelde veere til fordel for et relationelt forhold. Kontrakten er veldefineret og ikke
meget er overladt til at blive forhandlet i kontraktens levetid. Dette medfgrer ikke megen
fleksibilitet og star i stor kontrast til den proaktive jura. Denne er med til at give de
kontraherende parter mulighed for at forme kontrakten sdledes at det bliver et sterkere

relationelt forhold parterne far skabt inter partes.

Finanskrisen har haft sin indflydelse i mange ar, og mange markeder er ikke laengere pa det
konkurrencemaessige niveau, de befandt sig pa inden.* Det vil sige, at forbrugerne er blevet
mere tilbageholdende og konkurrencen har spidset til. Der er helt generelt mere risiko
forbundet ved at veaere pa et marked. Det er et forhold der hjalper til at forsta hvorfor den

konventionelle kontrakt ikke er blevet forkastet til fordel for den proaktive kontrakt.

1 Her teenkes seerligt pa Japan og Kina. Se evt. Dyer, Jeffrey H., 1997, s. 535-556.

2 Dyer, Jeffrey H., 1997, s. 544.

3 Omtales ogsa som den konventionelle kontraktret. For mere herom se afsnit 2.

4 Det antages, at finanskrisen har gjort virksomhederne mere sarbare. Dette pavirker deres konkurrenceevne,
da der skal tages hgjde for andre risiko faktorer, end hvis konkurrencen var lavere.
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Denne afhandling gnsker at belyse hvorfor det er relevant at have den proaktive og
relationelle kontrakt for gje, bade juridisk og gkonomisk. Juridisk kan der opsta usikkerhed,
idet den proaktive kontrakt giver mere fleksible rammer og disse bliver overladt til de
kontraherende parter. @konomisk vil det anskues hvad et bedre og tettere samarbejde kan
give de kontraherende parter, samt om der er forhold der kan begraense dette. De to analyser

vil sammenlagt sgge at belyse hvorledes en forhandlerkontrakt tjener til det feelles optimale.

1.2 Forhandlerkontrakter og selektiv distribution

En forhandler defineres som ”"den der i eget navn, for egen regning og risiko kgber og
videreszlger produktet” > En forhandler adskiller sig herved fra eksempelvis en
handelsagent. En forhandler bliver i dette tilfeelde kgber hos producenten og dermed ejer
han producentens produkter nar disse er kgbt. Herved berer forhandleren som

udgangspunkt selv risikoen for om varerne bliver solgt.6

Et forhold imellem en forhandler og en producent bestar af en kontrakt som regulerer to
aftaler: Den kgberetlige aftale og aftalen som regulerer inter partes forholdet. ”
Forhandlerkontrakter er ofte betegnet ved et laengerevarende forhold imellem parterne.g En
forhandler vil veere at foretraekke nar en producent gnsker at szelge sin produktportefglje pa
et nyt marked. En forhandler kan velges ud fra nogle bestemte kriterier,? hvormed
producenten kan satte krav til, at forhandleren har et bredt kendskab til markedet. Ved at
saette disse krav kan producenten spare omkostningen ved selv at foretage markedsanalyser.
[ dette kontraktforhold er det ikke usandsynligt, at en producent indgar aftaler med flere
forhandlere. Dette forhold kan vare en udfordring for begge parter og det inter partes
forhold der eksisterer. Udfordringerne kan opsta i form af, at ikke alle markeder er ens,
hvorfor det kan vaere problematisk for et efficient forhold at anvende en standardkontrakt.
Ligeledes ma producenten have for gje, hvad malet ved anvendelse af forhandleren og de

gnskelige resultater er, i forhold til producentens strategi for sin virksomhed.

5 Lando, Ole, Thuesen, Elisabeth, Tvarng, Christina D. & @stergaard, Kim, 2006, s. 261 f.

6 [versen, Bent, 2012, s. 280.

7 @stergaard, Kim, Relevansen af interdiscipliner forskning og empiri i samfundsvidenskaben, s. 8.
8 Lando, Ole, Thuesen, Elisabeth, Tvarng, Christina D. & @stergaard, Kim, 2006, s. 265.

9 Disse kriterier er bestemt af producenten.
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En forhandlerkontrakt kan tage form af tre forskellige distributionssystemer;
massedistribution, eneforhandling og selektiv distribution. Som betegnelserne ogsa hentyder,
betyder massedistribution, at producenten videresalger sine varer til mange forhandlere.
Ved eneforhandling har forhandleren en eksklusiv ret til at veere den eneste som salger
produktet, der sa kan variere fra forhold til forhold hvorledes denne eksklusivitet defineres.
Definitionen af et selektivt distributionssystem findes i gruppefritagelsesforordningens art.

1(e)10:

” »Selektivt distributionssystem« et salgssystem, hvor leverandgren forpligter sig til, enten
direkte eller indirekte, at selge aftalevarerne eller tjenesterne udelukkende til forhandlere,
der er udvalgt pd grundlag af bestemte kriterier, og hvor disse forhandlere forpligter sig til
ikke at salge sddanne varer eller tjenester til forhandlere, der ikke er godkendt pd det

omrdde, som leverandgren har afsat til at drive systemet.”

Det er muligt for en producent ved selektiv distribution at stille nogle krav til distributionen,
som forhandleren skal opfylde. Dette vil veaere at foretraekke nar der er tale om maerkevarer,
hvilke oftest salges i et selektivt distributionssystem.1! Markevarer Kraever ofte, at
producenten i en hgjere grad har mere kontrol? med salget af produktet. For nogle varer
kan det ligeledes veere ngdvendigt at sikre, at forhandleren far installeret det rette demorum
eller medarbejderne opndr den ngdvendige viden om produktet. Der er altsa tale om en
produktportefglje som i stgrre grad kraever mere, end hvis der blot var tale om en

dagligdagsvare.

Forhandlerkontrakter kan blive bergrt af de konkurrenceretlige regler.13 Ved eneforhandling
er det seerligt ngdvendigt at have disse regler for gje idet forhandleren far en eksklusiv ret til
at forhandle et produkt, eksempelvis i et bestemt geografisk omrade. Dette forhold kan
resultere i, at aftalen anses for at vaere konkurrencebegransende pa markedet. I et selektivt

distributionssystem vil der vaere en stgrre fleksibilitet i forhold til konkurrencereglerne.

10 Kommissionens Forordning (EU), KFO nr. 330/2010 af 20. April 2010.

11 stergaard, Kim, Relevansen af interdisciplinar forskning og empiri i samfundsvidenskaben, s. 14.

12 [ forbindelse med den reaktive kontrakt vil ordet kontrol anvendes. Hvorimod der under den proaktive
kontrakt vil ggres brug af styring.

13 Jf. artikel 101 i Traktaten om Den Europeiske Unions Funktionsméde (TEUF).
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Konkurrencestyrelsen rdader dog virksomhederne til at vaere opmarksom pa
konkurrencebegraensningerne i forhold til, at man begraenser hvem man salger til.1# Dette er
set i lyset af, at der ikke er tale om, at en forhandler far eksklusivitet i og med der sa ville
vere tale om en eneforhandleraftaler. Komplikationerne vil derfor fgrst opsta i hgjere grad

hvis en producent gar fra selektiv distribution til eneforhandling.

1.3 Problemformulering
Forhandlerkontrakter indgas ofte. Det er et forhold der kan udvikle sig til at blive en efficient

relation imellem producenten og forhandleren.

Nar producenten gnsker at indtraede pa et nyt marked, kan denne opna en fordel ved at
veelge en forhandler som kender markedsforholdene og forbrugernes preeferencer.
Producenten har en steerk produktportefglje som forhandleren gjner mange muligheder for
pa markedet. Sdledes er producenten og forhandleren afhaengige af hinanden bade fgr og
efter de har indgdet i et kontraktforhold. Det synes dog ikke altid at parterne formar at

udnytte hinandens fordele.

Jeffrey H. Dyer og Habir Singh!> differentierer deres variation af et kontraktforhold, imellem
armslaengde kontrakterl® og partnerskab. I et partnerskab har parterne for gje at optimere
relationen imellem sig, for herved at std steerkere pa markedet. At opna et relationelt
partnerskab hvori det er muligt for parterne at opna kvasirente,1” synes ikke at vaere
sandsynligt igennem den reaktive kontrakt, da der i dette forhold ikke haves for gje at
foretage investeringer til fordel for relationen. Derfor er det gnskeligt, at kontrakten imellem
de to parter tager afsat i den proaktive jura for at fremme den gkonomiske succes.

Denne afhandling vil undersgge hvorledes:

14 http://www.statensnet.dk/pligtarkiv/fremvis.pl?vaerkid=16639&reprid=0&filid=5&iarkiv=1.

15 Herefter Dyer og Singh.

16 For mere herom se afsnit 1.7.

17 Kvasirente er den mervaerdi der kan skabes i en relation i forhold til den naestbedste udnyttelse. For mere
herom se afsnit 7.6.
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Der med udgangspunkt i geeldende ret, er mulighed for at indga i en proaktiv
orienteret forhandlerkontrakt, i et selektivt distributionssystem, hvori der er

mulighed for de kontraherende parter at opna kvasirente.

1.4 Formal og synsvinkel
Andringen i verdensgkonomien igennem det sidste arti har gjort fokus pa kontraktforhold
relevant. Igennem kontraktforhold er det muligt at optimere de kontraherende parters profit

og veerdien af relationen i kontraktforholdet.

Afhandlingen sgger at belyse, at kontraktretten som den star i dag, arbejder til fordel for den
steerke part, hvilket indenfor en forhandlerkontrakt antages at veere producenten. Dette
giver, som udgangspunkt, ikke et incitament til forhandleren om at yde sin bedste indsats.
Herfor er det gnskeligt, at en producent og en forhandler kontraherer og samarbejder til

fordel for det faelles optimale.

Pa baggrund heraf, vil naervaerende athandling anskues ud fra de to parters synsvinkel, da

det er deres samlede veerdi der skal gges.

1.5 Struktur

Neervarende afhandling vil besta af ni afsnit. Den valgte problemstillings teori og metode
preesenteres i det fgrste afsnit. Heri foretages en redeggrelse for, hvorfor den valgte
problemstilling er relevant, samt hvordan den vil blive anskuet. Herefter vil afhandlingens
andet afsnit indeholde en kort praesentation af den konventionelle kontraktret. Denne
foretages ikke dybdegdende, da det er gnskeligt at leeseren opnar en generel viden og ikke en
specialiseret viden.18 I afhandlingens tredje afsnit foretages den retsdogmatiske analyse.
Denne er relevant for den juridiske analyse da det er relevant, at de kontraherende parter

kender kontraktgrundlagets muligheder og begreensninger.

18 Da denne analyse er kort og anvendes som baggrundsviden for resten af afhandlingen, vil den ikke afsluttes
med en delkonklusion, hvilket ellers er geeldende i athandlingens analyser.
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Den juridiske analyse af problemstillingen vil afsluttes med det fjerde afsnit , hvor proaktiv
jura og kontrahering anskues og analyseres. Her er det gnskeligt at preesentere et modspil til

den konventionelle kontraktret, som i erhvervslivet ellers vurderes at fylde i en hgj grad.

[ femte afsnit vil den gkonomiske analyse starte med kort at praesentere Oliver E.
Williamsons 1° transaktionsomkostningsteori og de adferdsantagelser denne opererer
med.20 Denne teori er valgt, da disse forhold spiller en vaesentlig rolle for de kontraherende
parter for at opna en relationel adfeerd og dermed et relationelt forhold. Herefter vil Dyer og
Singhs version af et partnerskab analyseres, da deres bud pa et partnerskab igennem aktiv-
specifikke investeringer er det gnskelige forhold for producenten og forhandleren i denne

afhandling.

Indledningsvis til den gkonomiske analyse blev der kort praesenteret forhold, der kan
begraense parterne i at opna et partnerskab. Dette vil den gkonomiske analyse ogsa afsluttes
med i sjette afsnit. Dette ggres ved brug af spilteori og nogle af elementerne heri. Der vil
tages udgangspunkt i gentagne spil, da disse pa bedste vis kan overfgres til et forhold
imellem en forhandler og en producent. Disse teorier belyser hvilke forhold der ogsa kan

saette begraensninger for at udvikle det relationelle forhold.

Afhandlingens sidste foretages i det syvende afsnit i en integrerende analyse. Her vil de
forrige analyser blive sammenlagt. Dette ggres for at finde den efficiente forhandlerkontrakt

der medfgrer kvasirente til parterne.

Afhandlingens analyser vil afsluttes med en konklusion pa problemstillingen der vil opsamle
de vigtigste elementer denne afhandling har bergrt for at opna en tilfredsstillende

konklusion pa den valgte problemstilling.

Herefter vil der blive foretaget en perspektivering, da det findes relevant hvorledes denne

problemstilling ellers kunne have varet anskuet.

19 Herefter Williamson.
20 Da dette ligeledes er en kort indledende analyse, vil den ikke afsluttes med en delkonklusion.
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1.6 Teori og metode

De valgte teorier og metoder skal vaere med til at belyse problemstillingen. Opgaven inddeles
overordnet i 3 analyser, den juridiske, den gkonomiske og til slut den integrerende analyse.
De to fgrste analyser vil fremstd som normative, da de ud fra den valgte teori vil belyse
problemstillingen ud fra betragtningen om, hvad parterne bgr ggre.?l Den integrerende
analyse, vil derimod fremsta mere positivistisk, da der sgges at belyse hvorledes parterne

skal agere i deres kontraktforhold for at opna det gnskede resultat.

1.6.1 Juridiske teori og metode

Den juridiske analyse benyttes til at afdeekke de for afhandlingen relevante juridiske forhold
der eksisterer ved forhandlerkontrakter. Den juridiske analyse vil anskue problemstillingen
ud fra den reaktive og den proaktive kontrakt. Dette ggres for at anskueligggre forskellene
herimellem. Samt hvilke problemstillinger en producent og en forhandler star overfor ved

hver af de to typer af kontrakter.

1.6.1.1 Den konventionelle kontraktret

Den juridiske analyse vil indledningsvis give en kort gennemgang af den konventionelle
kontraktret og den reaktive kontrakt. Den konventionelle kontraktret afspejler i hgj grad
hvordan lovgivningen fungerer. Traditionelt reageres der ex post, hvilket betyder, at
lovgivningen anvendes nar problemet er opstdet, og har derved et reaktivt orienteret
synspunkt.22 Dette er ligeledes galdende for den reaktive kontrakt. Denne indgas ex ante og

anvendes ikke ex post i kontraktforholdet, farend der er sket en misligholdelse.?3

Den konventionelle kontrakt kan for de kontraherende parter synes mere beskyttende nar
der sker en misligholdelse af kontraktens bestemmelser. Den er veldefineret og der hersker
ikke megen tvivl om parternes forpligtelser. Dette kan vare en fordel for parterne, nar der i
flere forhandlerrelationer indgas kontrakter hvori der foretages store investeringer og

markedet er usikkert. En aftale indgas pa baggrund af, at den er juridisk bindende for de

21 http://www.blackdiamond.dk/HDO/HRM_Ib_Andersen_Den_Skinbarlige_Virkelighed.pdf.

22 Analyseret ud fra Siedel, George & Haapio, Helena, 2011, s. 11.

23 Macaulay, Stewart, 1963. Se blandt andet http://commitmentmatters.com/2013/09/03 /what-good-is-
contract-law/.
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kontraherende parter, hvorfor den juridisk skal kunne handhaeves. Denne analyse vil blive
inddraget i en hgjere grad i den integrerende analyse. Her vil det blive sammenlignes hvad
forskellene er pa en reaktiv og proaktiv kontrakt, samt hvordan de danner et forskelligt

incitament hos parterne for at samarbejde.

1.6.1.2 Den retsdogmatiske analyse

Den retsdogmatiske metode anvendes for at udlede geldende ret — De lege lata.?* Dette
gares for at belyse retsgrundlaget for forhandlerkontrakten. En retsdogmatisk fortolkning vil
ved hjeelp af de tilstedeveaerende retskilder opna det samme resultat som en domstol ville

komme frem til.25

[ den retsdogmatiske metode foretages der en analyse af retskilderne som bestar af
regulering, retspraksis, retssaedvaner og forholdets natur. Retsrealismen, som i Danmark er
centraliseret omkring Alf Ross, er den mest udbredte i Skandinavien.2¢ Her er virkeligheden
de regler som domstolene antages at leegge til grund for en afggrelse. Hermed anses retten
som forpligtende.?” Da den realistiske retsteori fik sit gennembrud i 1950’erne gjaldt der
ikke laengere en rangorden mellem de danske retskilder i forhold til deres gyldighed.28
Retssaedvaner kan sdledes have en lige sa stor betydning hos en domstol som reguleringen
kan. Retssadvaner er bindende, hvis det er en handlemade der er almindeligt fulgt, stadig og
leenge ud fra en fglelse af retlig forpligtelse.?? Retsseedvaner bliver bla. til igennem
virksomhedernes adfaerd.3? Ved anvendelse af forholdets natur er der mulighed for at ggre
brug af "friere overvejelser”.31 Dette er primeert i forhold til sagens omstendigheder, hvor
der er nogle szerlige hensyn at tage til sagens forhold. Sagens natur har en betydning ved de
principper som indgar i fortolkningen. Relevante fortolkningsbidrag ved
forhandlerkontrakter kunne eksempelvis vaere koncipistreglen. Her tolkes der mod den som

har skabt kontrakten. Har producenten benyttet en standardkontrakt, har forhandleren

24 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 29.
25 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 31.
26 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 379.
27 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 383.
28 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 28.
29 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 187.
30 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 187.
31 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 187.
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antageligt ikke haft indflydelse pa kontrakten ordlyd, hvorfor der tolkes til fordel for

forhandleren.

Ved forhandlerkontrakter gaelder der ingen lovfaestet regulering, hvorfor det er relevant at fa
udledt gezeldende ret pa omrdde, da den centrale retskilde vil veere retspraksis. Den
retsdogmatiske metode far en afggrende betydning for parterne, da de ikke kan leene sig op
ad praeceptive love. De har frie haender til at danne deres egen regulering for forholdet. Der

stilles hermed stgrre krav til de to parter og deres kontrakt.

1.6.1.3 Proaktiv jura

Proaktiv jura arbejder modsat den reaktive jura. Proaktiv betyder "at handle i forventning,
tage styringen”.32 Her handler det om, at de kontraherende parter lader kontrakten
sandsynligggre deres mal og hensigter. Den proaktive kontrakt har succes som et mal.

Det proaktive kommer til udtryk i, at den arbejder forebyggende og vil muligggre at
misligholdelse ikke sker, sdledes parterne fokuserer pa malet med deres forhold. Den giver
et stgrre juridisk rdderum og en lang raekke redskaber til, hvordan en forhandler og en
producent vil kunne have deres relation og succes for gje. Proaktiv jura leener sig op ad den
praeventive jura, dog formar den at ga et skridt videre og giver redskaber til hvordan den
gode adfeerd fremmes.33 Det er en metode til de som gnsker at vaere selvregulerende.3*

Samtidig er den med til at skabe veerdi, styrke og relationer for de kontraherende parter.3>

Strategisk kontrahering vil blive sidestillet med proaktiv kontrahering, da det handler om, at
kontraktens muligheder skal anvendes strategisk i forhold til at fremme den relationelle
adfaerd. Der synes ikke at veere en klar definition af strategisk kontrahering, hvorfor denne
afhandling vil tage afsaet i, hvordan parterne anvender den proaktiv jura pa en made som vil
fremsta strategisk. En strategi er en made hvorpa man handler for at komme i mal. I denne

sammenhaeng vil parterne veere i mal, nar der eksisterer en kontrakt imellem dem, som har

32 Siedel, George & Haapio Helena, 2011, s. 11.

33 Berger-Walliser, Gerlinde, The Past and Future of Proactive Law. Artikel i bogen Proactive Law in a Business
Environment, 2012 s. 22.

34 Haapio, Helena, 2010, Introduction to Proactive Law s. 23ff..

35 Berger-Walliser, Gerlinde, The Past and Future of Proactive Law. Artikel i bogen Proactive Law in a Business
Environment, 2012 s. 24.
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taget hgjde for de juridiske aspekter, der er afggrende for deres succes med

kontraktforholdet.

Denne analyse vil ikke inddrage elementer som regulering og retspraksis, da der ikke synes
at eksistere noget af dette i den juridiske litteratur om proaktiv ret. P4 baggrund heraf vil
denne analyse adskille sig fra den retsdogmatiske analyse. Dog tager den proaktive jura
afseet i hvad der er geeldende ret, da den skal anvendes inde for disse rammer. Den skal
anvendes til at ggre den reaktive kontrakt mere optimal og relationsskabende og ikke at

bryde reglerne.

1.6.2 @konomisk teori og metode
Den gkonomiske analyse vil belyse de gkonomiske aspekter i en forhandlerkontrakt. Fgrst
og fremmest hvordan parterne opndr en bedre konkurrencemaessig stilling sammen

igennem deres relation og derefter hvilke begraensninger der kan vare herfor.

1.6.2.1 Transaktionsomkostningsteorien og adferdsantagelse

Transaktionsomkostningsteorien er en af de mest anvendte gkonomiske teorier. Den sgger
imod at forklare hvordan omkostninger ved transaktioner kan minimeres, saledes at
verdien maksimeres. Der er to relevante dimensioner der  pavirker
transaktionsomkostningerne i et kontraktforhold.3¢ Der er tale om aktiv-specificitet og
usikkerhed. Ved hgj aktiv specificitet kan et aktiv ikke anvendes uden for relationen da det
bliver idiosynkratisk.3” Dette knytter parterne teettere til relationen. Usikkerhed kan
medfgre en stigning i transaktionsomkostninger i form af, at der skal foretages safeguards
eller udvises credible commitment38 i relationen, for blandt andet at styre begraenset
rationalitet.3? Dette pavirker et kontraktforhold ex ante og ex post, da der er tale om

usikkerhed om modpartens adfaerd.+0

36 Der gaelder ogsa transaktionsfrekvens. Se nzermere herom i afsnit 1.7.

37 Williamson, Oliver E., 1985, s. 53.

38 P3 dansk sikkerhedsforanstaltninger og troveerdig binding. Da ordene har en bredere virkning pa engelsk, vil
de engelske termer blive anvendt i denne afhandling.

39 Williamson, Oliver E., 1985, s. 57.

40 Williamson, Oliver E., 1985, s. 57.
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Der er ligeledes nogle adfaerdsantagelser geeldende i transaktionsomkostningsteorien. Der er
tale om begreaenset rationel og opportunisme. Begranset rationelle handlinger kan opsta af
forskellige faktorer, eksempelvis asymmetrisk information. At handle opportunistisk er, at
man handler egenoptimerende med svigagtighed. 41 Adfeerdsantagelserne skaber
usikkerheden og skal styres i kontraktens levetid, da det kan szette en begraensning for

successen.

Da der geelder disse adfeerdsantagelser, er det ngdvendigt, at producenten og forhandleren
igennem safeguards og credible commitment 42 sikrer deres investeringer. Igennem
safeguards er det muligt at foretage trusler i relationen saledes, at denne skal stille sikkerhed
for, at der ikke sker misligholdelse fra modparten.#3 Truslen kommer til udtryk i, at parterne
opnar et felles eje,** hvor credible commitment skal veere med til at signalere, at parterne

gnsker at veere i forholdet igennem investeringer.#>

1.6.2.2 Partnerskab
En selektiv distributionskontrakt passer godt ind i et partnerskab. Det er i denne
distributionskanal hvor der antageligt er stgrst grundlag for at indgd i et effektivt
partnerskab. Herigennem vil parterne sta sterkere sammen og derved opnd en
konkurrencemaessig fordel. For at det er muligt at opna partnerskabet, ma parterne foretage
nogle investeringer. Disse investeringer kan foretages i;

* Relations-specifikke aktiver

* Vidensdeling

* Komplementaritet

* Effektive styringsformer4®

Foretages der én eller flere af de ovenstdende investeringer, vil parterne opna en sterkere

relation. Et partnerskab er, modsat armslaengde kontrakter,*” fordelagtige at investere i, nar

41 Williamson, Oliver E., 1985, s. 30.

42 Williamson, Oliver E., 1985, s. 20f.

43 Williamson, Oliver E., 1985, s. 32f.

44 Hvis producenten investerer i et specielt demorum for forhandleren, sa kan et gkonomisk trussel vere, at
forhandleren ved hold up vil miste dette demorum. Herved skabes der en trussel for hold up igennem fzelles eje.
45 Williamson, Oliver E., 1985, s. 20f.

46 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 662.
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konkurrencen pa markedet er hard. Igennem de investeringer der skal foretages i et
partnerskab vil parterne opleve, at de knytter sig til relationen, hvilket vil medfgre at de yder
en stgrre indsats. Dette vil give dem en fordel pa markedet igennem kvasirente og en
konkurrencemaessig steerkere position. Modsat eksempelvis det struktur-baserede eller
ressource-baserede perspektiv, ser Dyer og Singh hvorledes det er muligt for to parter i
feellesskab at opna en konkurrencemaessig fordel, i stedet for hver for sig, som de to andre

teorier har for gje.

Formalet med denne analyse er at anskueligggre, at parterne igennem et tettere samarbejde
med en stgrre sandsynlighed vil opleve, at de begge yder en stgrre indsats og dermed er
successen med kontraktforholdet mere sandsynliggjort. I et marked, hvor konkurrencen er
tilspidset, er det relevant for en bedre konkurrencemassig position at kunne skabe en

verdifuld relation og dermed et veerdifuldt kontraktforhold.

1.6.2.3 Spilteori

Spilteori anvendes til at analysere to eller flere parters handlinger og forventede payoff, 48 nar
de befinder sig i en strategisk situation.*® Et forhold imellem en producent og en forhandler
anses for at veere en strategisk situation i den forstand, at de begge er afhaengige af
hinandens handlinger. Hvis det gnskelige resultat er at opna et partnerskab og dermed en
steerk relation, hjaelpes dette ikke pa vej ved at den ene part udviser en samarbejdende
adfeerd og den anden viser en modstridende adferd. En enkelt handling kan afslutte
samarbejdet, hvilket er det resultat den spilteoretiske analyse gnsker at belyse. Der vil blive
gjort brug af teorierne om gentagne spil da det antages, at forhandlerkontrakter er et
leengerevarende forhold, hvorfor det samtidig ma formodes, at parterne har flere

interaktioner.

Teorien om prisoner’s dilemma og teorien om gentagne spil vil anvendes. Dette ggres da der

vil veere flere interaktioner mellem producenten og forhandleren i en forhandlerkontrakt. Pa

47 Armsleengde kontrakter vil ikke behandles yderligere i denne afhandling, se neermere nedenfor i afsnit 1.7.
48 Payoff er den forventede gevinst som spillet og dets handlinger kan afgive.

I denne afhandling vil payoff veere veerdien ved at veaelge at samarbejde.

49 Dutta, Prajit K., 1999, s. 3.
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baggrund heraf findes det relevant at analysere hvorledes deres adfaerd kan pavirkes, eller
ikke pavirkes, igennem disse gentagne interaktioner, og de strategier som er mulige for
parterne at veaelge. Spilteoriens delelementer vil blive introduceret kort, da disse har en

afggrende rolle for spillets udfald, eller som minimum kan pavirke det.

1.6.3 Integreret metode

Afhandlingen vil ggre brug af den erhvervsjuridiske metode i den integrerende analyse.
Denne metode anvendes for at lade denne analyse fremstd som interdisciplinaer, da
forhandlerkontrakter bedst analyseres ud fra juridiske teorier og metoder i samarbejde med
de gkonomiske. Den gnskelige kontrakt mellem producenten og forhandleren, er en kontrakt

der tager hgjde for bade juridiske og gkonomiske begivenheder.

Den erhvervsjuridiske metode tager sit afseet i den retsdogmatiske analyse men tilfgjer
ekstra dimensioner, i form af gkonomisk teori. Metoden anskuer hvad gzldende ret er, idet
virksomheden er i centrum og problemejeren, og denne bgr ogsa kende til geeldende ret.>°
Geeldende ret er relevant at have for gje, da dette element aldrig kan elimineres. Den
gnskelige kontraktform tager udgangspunk i den proaktive jura, men selv den proaktive jura
tager afsaet i geldende ret. Ligeledes vil den integrerende analyse bygges op omkring
retspraksis fra den retsdogmatiske analyse. Dette anvendes for at foretage en positivistisk
tilgang til problemstillingen, da afthandlingens analytiske resultater anvendes pa en konkret
forhandlerkontrakt. Dommen der vil bygges op om er U 2005.2408 H.5!

Den integrerende analyse vil sdledes tage afsaet i resultatet fra den retsdogmatiske analyse
og herefter opbygge denne afhandlings bud pa en proaktiv forhandlerkontrakt hvori det er

muligt at opnad kvasirente ved at tage hgjde for de gkonomiske antagelser.

1.7 Afgraensning
Der er i denne afhandling truffet et valg om en afgrensning fra den kgberetlige

problemstilling i en forhandlerkontrakt. En analyse af dette ville medfgre en anden type

50 stergaard, Kim, Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben, s. 4.
51 UfR 2005.2408 H, Bilhuset Holstebro ved N.K. Nielsen mod Fiat Automobiler Danmark A/S, Hgjesterets dom
af 11. maj 2005.
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afhandling, da det ikke sanses for at vaere i dette forhold, at parterne kan skabe en ekstra
veerdi i forholdet. Ligeledes afgraenses der fra at analysere de konkurrenceretlige
problemstillinger som parterne kan ende med at std overfor. Disse problemstillinger vil
seerligt komme til udtryk i gruppefritagelsesforordningen.>2 Det kan eksempelvis vere, at
producenten giver forhandleren en eksklusiv forhandleret, sa der vil vere nogle
markedsgreenser der skal tages hgjde for. Det konkurrenceretlige aspekt i
forhandlerkontrakter vil veere en anden form for analyse, hvorfor dette ikke vil blive bergrt

yderligere i denne afhandling.

Proaktiv jura stammer fra den praeventive gren af juraen. Det har sardeles relevans for
denne afhandling at have fokus pa praeventiv jura. Det vil dog blive for omfattende at

medtage, hvorfor der afgraenses herfor.

Forhandlerkontrakter for benzinforhandlere er det eneste omrdade der er lovreguleret.>3

Dette vil dog ikke anvendes i denne afhandling.

[ transaktionsomkostningsteorien tages der udgangspunkt i 3 dimensioner;
Transaktionsfrekvens, usikkerhed og aktiv-specificitet. Denne afhandling afgreenser sig fra
transaktionsfrekvensen, da denne refererer til, hvor ofte en transaktion gentages. Hvis
frekvensen er hgj er det fordelagtigt at investere i at styre transaktionerne og dermed leere af
dem.5* Dette synes ikke at bidrage til nogen yderlig positiv forstdelse af den valgte
problemstilling, da formadlet med transaktionsomkostningsteorien er at inddrage

Williamsons adferdsantagelser og allokering af omkostninger ex ante og ex post.

Armslaengde kontrakter bygger pa samme elementer som et partnerskab. Forskellen er dog,
at der ikke foretages en investering i disse forhold. Dermed er en armslaengde kontrakt ikke
relationsfremmende som et partnerskab er, samtidig med at den er tilpasset et kortvarigt
forhold. Dermed vil sddanne en kontrakttype antageligt passe bedre til masseforhandling,

hvorfor der afgraenses for at bergre dette emne yderligere.

52 Kommissionens Forordning (EU), KFO nr. 330/2010 af 20. April 2010.
53 Bekendtggrelse af lov om benzinforhandlerkontrakter, LBK nr. 1718 af 18/12/2010.
54 Williamson, Oliver E., 1985, s. 60.
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1.8 Kildekritik

Den juridiske analyse tager afseet i geeldende ret der udledes af den retsdogmatiske metode.
Da den centrale retskilde er retspraksis, leegges der stor veegt herpa. Det har dog ikke veeret
muligt at finde noget retspraksis indenfor den proaktive jura, hvorfor denne analyse ma bero
pa juridisk litteratur. Denne del af den juridiske analyse kan veere behaftet med usikkerhed i

forhold til anvendelsen af den proaktive jura i praksis.

Afsnit 2 - Konventionel kontraktret

2.1 Indledning

Kontraktretten har eksisteret i en lang arraekke.>> Kontraktfrihed anses for at veaere et
grundlaeggende princip. Ofte indgas der mange forskellige typer af kontrakter. Eksempelvis
medarbejderkontrakter, kgbekontrakter, etc.. I et kontraktforhold handler det om at skrive
de kontraherendes parters forpligtelser og krav ned. En kontrakt imellem en producent og
en forhandler er modspillet til, at en producent kunne have valgt selv at szlge sin
produktportefglje pd et marked. Dette er en helt speciel form for kontrakttype, da den bestar
af to typer af kontrakter. Kontrakten der regulerer inter partes forholdet, er den kontrakt der
kan skabe forskellen for parternes succes pa markedet, hvorfor denne ogsa er den mest

relevante kontrakt at analysere.

2.2 Konventionel jura

Den traditionelle jura, ogsa omtalt som den konventionelle, har et reaktivt orienteret
synspunkt sdledes, at der reageres igennem lovgivningen pa realiserede problemstillinger.5¢
Lovgivningen fungerer altsa ex post. En juridisk kontrakt er en retlig bindende aftale, og de

kontraherende parter skal kunne stole pa, at medkontrahenten opfylder sine forpligtelser.

55 Den moderne kontraktret blev i Danmark udviklet i det 18. og 19. Arhundrede (Nielsen, Ruth & Tvarng,
Christina D., 2011, 5. 97.).

56 Macaulay, Stewart, 1963, se blandt andet http://commitmentmatters.com/2013/09/03/what-good-is-
contract-law/.
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Hvis dette ikke er tilfeeldet, sa stiller retssystemet et veerneting til radighed sdledes, at en

juridisk kontrakts bindende virkning vil kunne gennemtvinges til enhver tid.>”

Det haevdes, at virksomheder forbinder jura med problemer, som naturligvis skal lgses af
virksomhedens jurister.>8 Dette fgrer til det resultat, at virksomhedens behov for succes pa
et givet marked, ved kontraktforhandling, ikke kommer i fgrste i reekke. I stedet handler det
om at fa fordelt risikoen ved misligholdelse, samt fraskrive sig ansvaret i forhold til
kontrakten.>® Ved misligholdelse af en konventionel kontrakt, vil parterne typisk hver isaer
undersgge deres muligheder og begransninger i kontrakten, for derefter at finde en lgsning
pa problemstillingen. At fokus for hver af de kontraherende parter primeert er pa at fa
allokeret risici og fraskrivning af ansvar bidrager ikke til, at parterne selv vil sgge at lgse en
misligholdelse, men i stedet vil gnske at tage problemstillingen direkte til det valgte
veaerneting. | flere forhold nar en kontrakt er kontraheret, vil kontrakten blive lagt i skuffen
og fgrst tages frem ndr en konflikt opstar.6® Kontraherende parter betragter ikke deres
kontrakt som et dynamisk redskab, men mere som et statisk redskab, som kun justeres nar

erfaringerne er opnaet, og ikke forsgger at forhindre at de opstar.

2.3 Sikkerhed

Fordelen ved en konventionel kontrakt kan findes i retssikkerheden. De kontraherende
parter har for gje at fa fordelt risikoen sa de ikke selv baerer denne. Dette vil dog kun veere til
fordel for den sterke part under kontraheringen, da det antages, at denne part bedst kan
allokere risikoen hos modparten. Dette vil ikke gavne den svage kontrahent, da der ikke

bliver skabt en motivation for denne part om ikke at misligholde kontraktens bestemmelser.

Ved kontraktforhold, der enten ikke har en stor risiko forbundet, eksempelvis gaeldende ved
masseforhandlerkontrakter, eller kraever noget searligt af de kontraherende parter at
fuldfgre, vil en konventionel kontrakt passe godt. Masseforhandlerkontrakter anvendes bl.a.

af Arla Foods. Her geaelder det om at fa distribueret deres mzelk til sd mange forhandlere som

57 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 18.

58 Siedel, George & Haapio, Helena, 2011, s. 11.

59 Siedel, George & Haapio, Helena, 2011, s. 11.

60 http://commitmentmatters.com/2013/09/03/what-good-is-contract-law/.
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muligt, og ellers kraever dette forhold ikke noget seerligt af parterne. Stgrstedelen af
kontrakten vil veere styret af de kgberetlige regler, hvilket de kgberetlige regler vil regulere.

Det vigtigste krav der antageligt ma veere for Arla i dette tilfeelde, er bevaringen af maelken.

Kontraktretten er baseret pa et grundleeggende retligt princip om aftalefrihed. Denne frihed
er naturlig konsekvens af en aftale, der dog er tilpasset igennem de senere ar. I takt med, at
markederne er blevet mere usikre og ustabile, skal der varetages helt andre bade politiske og
gkonomiske forhold. Der skal skabes en stgrre sikkerhed igennem de kontraktuelle forhold
virksomheder indgar i. Standardkontrakter er nogle af de typer af kontrakter som kan anses
for at veere blandt de mest reaktive, og som ikke arbejder hen imod en steerk relation mellem
de kontraherende parter. Dog synes det alligevel at vaere muligt i den juridiske litteratur at
finde argumenter for, hvorfor standardkontrakter ikke er af en ren reaktiv karakter.
Standardkontrakter er “en praktisk ngdvendighed” som skaber en "vaesentlig betryggelse.”61
Dette skal forstds som, at en forhandler indgar flere forhandlerkontrakter og udformer i
denne forbindelse en standardkontrakt til at regulere dette forhold. Producenten har
igennem de mange forhandlerforhold oparbejdet en betydelig viden inden for disse forhold,
og dermed kan en standardkontrakt efterfglgende tilpasses, sa kontrakten vil bestd af mere
hensigtsmaessige standardvilkar.62 Standardkontrakter har dog den egenskab, at de kan
pavirke koncipisten til kun at varetage egne interesser,3 da det med tiden er disse erfaringer

der skabes.

Kontrakter er i en vaesentlig grad, med til at bidrage til gkonomien i et samfund. Disse skaber
en dynamik og hjeelper parterne til at handle med hinanden, indenfor et lands graenser og pa
tveers.6* Samtidig er kontrakten den centrale retskilde ved et gensidigt bebyrdende forhold.
Hertil kommer at der geelder noget national lovgivning, men denne behgves ikke
ngdvendigvis at veaere identisk med den lovgivning der gealder i et andet land. Uanset hvad,

skal parterne aftale hvilket lands love der skal gelde, eller ogsa skal man lade lex

61 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 25f.
62 Analyseret ud fra Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 25f.
63 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 27.
64 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 29.
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mercatoria® geelde. Herefter kan der sa veere forskellige kutymer indenfor den branche
parterne befinder sig i. Sddan kan det fortseaette i lang tid ved den konventionelle kontraktret.
Det handler for parterne om at stille sig mest sikkert i kontraktforholdet, og skal dette ggres
igennem de retskilder der kan pavirke en eventuel tvist hos en domstol. Derfor er det som
minimum ng@dvendigt at have kendskab til den mest grundleeggende lovgivning og de
retsprincipper som danner retsgrundlaget hos en domstol. Det kan veere omkostningsfuldt at
fremskaffe al denne viden. Dog kan der argumenteres for, at omkostningen er begraenset i

forhold til hvis man ikke tog sig disse forholdsregler.6¢

Afsnit 3 - Retsdogmatisk analyse

3.1 Indledning

Den retsdogmatiske metode anvendes til at udlede galdende ret ved en fortolkning af
retskilderne. Metodisk sondres, systematiseres og analyseres retskilderne for at udlede
geldende ret.” Formadlet med nzervaerende retsdogmatiske analyse er at anskueligggre
hvilket retsgrundlag en producent og en forhandler skal tage udgangspunkt i ndr deres

kontrakt skal kontraheres.

[ Alf Ross’ realistiske retsteori inddeles retskilderne i regulering, retspraksis, retssaedvaner og
forholdets natur, i hvilken reekkefglge de ogsa behandles.t® Retskilderne er ikke indbyrdes
rangordnet, hvorfor regulering ikke tilleegges nogen stgrre veerdi end, eksempelvis,
forholdets natur. Dog er rakkefglgen et udtryk for retskildernes grad af objektivering
saledes, at den retsdogmatiske analyse pabegyndes ved den mest objektive retskilde.®

Ved forhandlerkontrakter geelder der ingen lovregulering. Dette handler ikke om blot at laese

en lov og herigennem opnad en forstaelse af det juridiske grundlag. Et ikke-lovreguleret

65 Her underlaegges parterne ikke et bestemt lands love. Dette er felles regler som bygger pa felles
retsprincipper, og dermed ikke nationale regler.

66 Welauff, Erik, 2013, 25.

67 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D,, 2011, s. 28.

68 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 32.

69 Ligeledes vil der grundet Lex-superior princippet veere et hierarki indenfor regulering. Ingen lov kan stride
imod en trin hgjere lov.
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omrade stiller store krav til det aftalte imellem parterne. Ngdvendigvis vil en producent og
en forhandler ikke ngje overveje hvad geeldende ret er ud fra retspraksis, hvorfor det er
saerdeles vigtigt i forhandlerkontrakter, at parterne holder aftalen klar og tydelig og denne
tilpasses i takt med at forholdet udvikles. Igennem retspraksis ses det, at de
problemstillinger der typisk opstar ved forhandler kontrakter, foreligger ved opsigelse,
ophavelse og erstatning. Alt sammen forhold der kan knyttes tilbage til en af parternes
misligholdelse af kontrakten. Er der tale om vaesentlig misligholdelse vil der kunne kraeves

ophavelse af kontrakten, hvilket angiveligt er den sidst gnskelige lgsning af en tvist.

3.2 Regulering

Udgangspunktet for denne afhandling er, at dansk materiel ret finder anvendelse for
forhandlerkontrakten pa baggrund af, at parterne har foretaget en lovvalgsklausul herom.
Den aftale i kontrakten der regulerer inter partes forholdet, er ikke lovreguleret, og det er

hvad end der er tale om national eller internationale regler.”0

[ dansk ret finder aftaleloven’172 anvendelse pa alle formueretlige aftaler. Udgangspunktet
er, at der geaelder aftalefrihed jf. AFTL § 1 (Og Danske Lov 5-1-1).73 Det star saledes parterne
frit for, hvordan de vil udforme deres kontrakt. Det eneste som egentlig kan begraense
parterne er ugyldighedsleeren’4 samt forudsatningsleeren. Som hovedregel vil der vaere tale
om ugyldighed af enkelte lgfter eller pdbud, med mindre AFTL § 36 finder anvendelse,
hvorved der er hjemmel til at tilsidesaette kontrakten helt eller delvis.”> Forudsaetningslaeren
paberdbes ofte sammen med AFTL og de dertilhgrende ugyldighedsregler. Der kan stgttes
ret pd denne ndr der er tale om urigtige eller bristende forudsaetninger for

kontraktindgdelsen.”6 77

70 Iversen, Bent, 2012, s. 281.

71 Bekendtggrelse af lov om aftaler og andre retshandler pa formuerettens omrade (Aftaleloven), LBK nr. 781 af
26/08/1996.

72 Herefter AFTL.

73 Pstergaard, Kim, Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben, s. 10.

74 Jf. AFTL kapitel 3 om ugyldige viljeserkleeringer.

75 Det synes dog ikke sandsynligt at dette vil ske ved forhandlerkontrakter, da AFTL § 36 anvendes i sarlige
tilfelde hvor ingen andre bestemmelser finder anvendelse, jf. Lex specialis fgr Lex generalis.

76 http://advokatordbogen.dk/advokatordbogen/forudsaetningslaeren.aspx.
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Forarbejderne til AFTL synes ikke at give en Kklar og tydelig definition af begrebet
ugyldighed,’8 hvorfor det ma bero pa en konkret vurdering hvad ugyldighed er. Ophaevelse
kan ligeledes give samme retsvirkning som ugyldighed. Hvilket betyder, at en part kan

udtraede af kontraktforholdet uden herved at ifalde erstatningsansvar.”?

Overordnet set vil reglerne i AFTL ggre sig geeldende for forhandlerkontrakten. Dog vil den
centrale retskilde, i fraveeret af lovregulering, veere retspraksis. Igennem retspraksis ses det,
at der oftest er taget stilling til opsigelse, ophaevelse og erstatning.

Der kan ud fra en historisk udvikling ses, at aftaleregulering ofte gar forud for
lovregulering.80 Dette kraever, juridisk set, mere af de kontraherende parter idet det er op til
dem hvordan deres forhold skal reguleres. Denne afhandling antager, at udgangspunktet for
forhandlerkontrakter er, at parterne kontraherer en kontrakt baseret pa den konventionelle

kontraktret eller i en vaesentlig grad anvender standardkontrakter.

3.3 Retspraksis

Retspraksis er den centrale retskilde indenfor forhandlerkontrakter, hvorfor det er sarligt
relevant at se pa de omrader som det synes at domstolene har taget stilling til. Domstolene
har taget stilling til opsigelse, ophaevelse og erstatning. Indenfor retspraksis ses det, at der
eksisterer et hierarki. Normalvis er det dommene fra de gverste domstole som tilleegges
preaejudikatvaerdi.8! Der eksisterer ingen regler herom i Danmark. Dog er der en antagelse

om, at lavere domstole vil tilleegge Hgjesterets domme en stgrre veerdi, end omvendt.8?

77 Et lgfte hvor der foreligger urigtige eller bristede forudsaetninger kan erkleeres ugyldige nar; forudsatningen
for lgftet var vaesentlig, det var kendeligt hos lgftemodtager, at det er rimeligt at lade lgftemodtager baere risikoen
for den bristede forudsatning.

78 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 107.

79 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 109.

80 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 101.

81 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011, s. 165.

82 Nielsen, Ruth & Tvarng, Christina D., 2011 s. 169.
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3.3.1 Opsigelse

Domstolene har i retspraksis sldet fast, at det ikke er muligt at opsige en forhandlerkontrakt
uden et vist varsel. 83 Der ma som udgangspunkt tages afsaet i det aftalte mellem parterne,
med mindre dette synes urimeligt, og dermed kan tilsidesattes jf. AFTL § 36.84

Retspraksis synes at skabe en formodning for, at der er krav pa erstatning hvis opsigelsen
ikke sker korrekt. I U 2000.1543 H® blev en forhandler tilkendt erstatning, da der var
anvendt et for kort opsigelsesvarsel. Samarbejdet havde varet i mere end 17 ar hvorfor
Hgjesteret mente, at et opsigelsesvarsel pa 2 maneder var utilstraekkeligt. Normalt foreligger
der et krav om et opsigelsesvarsel pa 6 maneder, men domstolen lagde til grund at der forela
seerlige forhold, der gjorde at man matte udvide dette varsel.8¢ Det kan ligeledes ses i U
2000.567 /2H,87 at der eksisterer en holdning til, at en forhandler har krav pa 6 maneders
opsigelsesvarsel. I naerverende dom lagde domstolen 6 maneder til grund, da forholdet
havde en varighed pa 8 ar, samt at der forinden var 4 ar med kontraktforhandling, hvori der
var givet tilsagn til 6 maneder da det var en kutyme for koncernen. I U 2007.974 HS88 gav
Hgjesteret Toyota, som producent, medhold i, modsat Sg- og Handelsretten, at Toyota var
berettiget til at opsige deres forhandlere med et forkortet opsigelsesvarsel pa 12 maneder, i
stedet for 24. Et forkortet opsigelsesvarsel var i orden, da dette var i medfgr af en
reorganisation pa grundlag af den nye gruppefritagelsesforordning, som var blevet

praesenteret.

Opsigelse af en kontrakt er muligt i forhold til det aftalte i kontrakten. Dog skal dette varsel
saettes med rimelighed i forhold til relationens leengde, sdledes at den opsigende part ikke

urimelig hurtigt star uden et kontraktforhold.

83 Jversen, Bent, 2012, s. 286.

84 Lando, Ole, Thuesen, Elisabeth, Tvarng, Christina D. & @stergaard, Kim, 2006, s. 277.

85 UfR 2000.1543 H, Ingenigr- og Handelsfirma Claus Reinhold Andersen mod Motovario S.p.A. Hgjesterets dom
af 12. april 2000.

86 De seerlige forhold var bl.a. produktet og kundernes athangighed af produktet, da anvendelse af andre
produkter kraevede @ndringer.

87 UfR 2000.567 /2H, Chateau de Cognac S.A. mod Taster Wine A/S, Hgjesterets dom af 15. December 1999.

88 UfR 2007.974 H, Toyota Danmark A/S mod Knud Jgrgensen Automobiler A/S, Hgjesterets dom af 11. januar
2007.
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3.3.2 Ophaevelse

Som det er kendt fra andre kontraktforhold, er det ngdvendigt for at kunne ophaeve en aftale,
og dermed se bort fra et opsigelsesvarsel, at der er tale om en vasentlig misligholdelse.
Vasentlig misligholdelse er indarbejdet i kontraktpraksis, men er en realitet, selv om
parterne i kontrakten ikke har bergrt emnet.8° 1 U 2009.199 H?0 var bilimportgren, Citroén,
ikke berettiget til at ophaeve deres kontrakt med forhandleren, da der ikke var tale om
vaesentlig misligholdelse. Citroén havde i sagen fremfgrt nogle pastande, som de pastod var
tilfeeldigt udvalgt. Hgjesteret vurderede dog at disse pastande var organiseret fremfundet, og
fremstod derfor ikke som tilfeeldige stikprgver. Af denne arsag blev dette bevismateriale ikke
tillagt nogen seerlig veerdi i forhold til sagens afggrelse. Dette var pa trods af, at beviset viste

at forhandleren ikke havde handlet i overensstemmelse med kontrakten.

[ U 2005.2408 H°! fremgar, at bilimportgren Fiat A/S, og forhandleren Bilhuset havde
indgdet en forhandlerkontrakt, hvor forhandleren forpligtede sig til ”... Pd alle biler forsynet
med varemaerket omhyggeligt at udfgre alle de arbejder, der forlanges af selskabet eller
producenten i forbindelse med ekstraydelser eller i forbindelse med tilbagekaldelses- eller
udbedringsaktioner, som bliver besluttet af selskabet...”.? Fiat udfgrte en kampagne, i
samarbejde med trafikstyrelsen, om at tilbagekalde omkring 29.000 biler da der blev
konstateret fejl ved bremsergrene, hvorfor en udskiftning var ngdvendig. Bilhuset fik
indleveret en Fiat hvor det blev vurderet, at der skulle udfgres arbejde for omkring 12.000
DKK. Ejeren af bilen aftaler sammen med Bilhuset, at bilen skal saettes til salg. En ny
bilforhandler kontakter Bilhuset for at kgbe bilen. I denne forbindelse bliver den nye
forhandler gjort opmeerksom pa at bremsergrene skal skiftes i overensstemmelse med
forskrifter fra Fiat. Han underskriver en erklaering herom, at han er indforstiet med
udskiftningen samt, at han vil sende de gamle rgr tilbage. Dette sker ikke og bilen bliver
imidlertid videresolgt igen, hvor Bilhuset imellem tiden har oplyst Fiat om at rgrene er
skiftet. Da Fiat finder ud af, at dette ikke er korrekt ophaever de forhandlerkontrakten,

hvilket bade Sg- og Handelsretten og Hgjesteret stadfaester at de er berettiget til. De skal

89 Jversen, Bent, 2012, s. 287.

90 UfR 2009.199 H, Citroén Danmark A/S mod Poul Orluff Automobiler A/S, Hgjesteretsdom af 24. oktober
2008.

91 UfR 2005.2408 H, Bilhuset Holstebro ved N.K. Nielsen mod Fiat Automobiler Danmark A/S, Hgjesterets dom
af 11. maj 2005.

92 Jf. Kontraktens punkt 4.4.
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kunne stole pa, at deres forhandler lever op til aftalen, saerligt nar problemet vedrgrer noget

sa alvorligt som bremsen pa en bil.

Ophaevelse er muligt i forhandlerkontrakter nar der foreligger en vaesentlig misligholdelse.
Som det kunne ses i sagen med Citroén var det med stor sandsynlighed bevidst fra deres
side, at fremfinde beviser som fik forhandlerens misligholdelse til at fremsta som mere
alvorlig, end den havde vaeret hvis bevismaterialet var fremfundet ved tilfeeldige stikprgver.
Dette er altsa ikke nok til at statuere vaesentlig misligholdelse, hvilket var tilfeeldet i sagen
med Fiat og deres forhandler. Et brud pa tilliden ma anses for at vaere en vaesentlig
misligholdelse, ellers synes der ikke at vaere en Klar linje, hvornar der foreligger en vaesentlig

misligholdelse.

3.3.3 Erstatning

Erstatning kan kraeves i det omfang opsigelse eller ophaevelse har veret uberettiget og
dermed pafgrt modparten tab som ikke var rimelige.”® Der er dog ingen lovregler om
erstatning ved ophgr af forhandlerkontrakter i dansk ret.?* Det synes dog, at der i de fleste
tilfeelde hvor der er tale om erstatning, primaert er tale om eneforhandlere.®> Det kan ses i U
2009.199 H, at forhandleren havde krav pa erstatning, grundet uberettiget ophaevelse af

forhandlerkontrakten af Citroén. ¢

[ forleengelse af erstatning er det oplagt at kreeve godtggrelse for tab af goodwill
(Kundekreds). Dette synes dog ikke at veere et forhold som domstolene forholder sig saerlig
preecist til.?” Det kan udledes, at der gennem retspraksis danner sig en linje for, at
forhandleren kun kan kreve godtggrelse for goodwill nar der foreligger seerlige
omstendigheder ved forhandlerforhold.®® I U 2009.199 H var det ikke muligt for

forhandleren at kreeve godtggrelse for tab af goodwill, da der ifglge skgnsmaendenes

93 Jversen, Bent, 2012, s. 288.

94 Lando, Ole, Thuesen, Elisabeth, Tvarng, Christina D. & @stergaard, Kim, 2006, s. 278.

95 Jversen, Bent, 2012, s. 288.

% Jf. UfR 2009.199 H, Citroén Danmark A/S mod Poul Orluff Automobiler A/S, Hgjesteretsdom af 24. oktober
2008, grundet den uberettiget ophaevelse af aftalen tiltradte Hgjesteret Sg- og Handelsrettens afggrelse om at
forhandleren kunne kraeve erstatning for driftstab.

97 Iversen, Bent, 2012, s. 289.

98 http://www.businessclubaarhus.dk/upload/pdf/Holst_Advokaterner.pdf.
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vurdering ikke betales goodwill ved overdragelse af autoriserede
bilforhandlervirksomheder. °° Det ma forventes, at der skal foreligge seerlige
omstaendigheder da forhandleren for egen regning og risiko indkgber varerne med henblik

pa et videresalg, hvor han selv fastsaetter priserne.100

3.3 Seedvaner

Seedvaner dannes blandt andet ud fra virksomhedernes adfeaerd. Er et forhold almindeligt
kendt ved forhandlerkontrakter, kan dette forhold veere vaesentlig for en afggrelse. Ifglge
Dansk Erhverv 101 synes der ikke at gelde nogen szerlige sadvaner indenfor
forhandlerkontrakter. Hvis der geelder nogle szdvaner, vedrgrer de mere
konkurrenceklausuler eller indenfor eneforhandlerretten.102

Der er dog en uskreven regel om, at virksomhederne bgr behandle alle sine forhandlere ens,
da virksomheder ofte opererer med flere forhandlere, som er i konkurrence med
hinanden.103104Det antages, at dette forhold falder ind under god skik reglen. Dette er en

dynamisk regel som kan tilpasse sig den enkelte tvist og tolkes herudfra af domstolen.

3.4 Fortolkning og udfyldning

Det kan i mange henseender vaere ngdvendigt ved en retsafggrelse at foretage en fortolkning
og udfyldning af en aftale, hvis ikke denne indeholder det forngdne indhold.

[ AFTL geelder der ikke nogen fortolkningsregler, hvorfor fortolkningsleeren baserer sig pa
retspraksis og juridisk teori.19 Hvis ikke det er muligt ud fra selve aftalen, at na frem til hvad
parternes egentlige vilje har veeret, er det muligt at ggre brug af fortolkningsregler, som

eksempelvis minimumsreglen 196 og koncipistreglen. 197 108 Der kan i saerdeleshed for

99 UfR 2009.199 H, Citroén Danmark A/S mod Poul Orluff Automobiler A/S, Hgjesteretsdom af 24. oktober
2008.

100 Lando, Ole, Thuesen, Elisabeth, Tvarng, Christina D. & @stergaard, Kim, 2006, s. 281.

101 Jf. Telefonsamtale med Sven Petersen, Erhvervsjuridisk fagchef hos Dansk Erhverv.

102 Da der er afgraenset herfra, vil dette ikke blive bergrt yderligere.

103 http://www.advokatfirma.de/dk/salg-via-mellemmaend-i-tyskland /tysk-forhandlere.

104 Der findes ingen litteratur vedrgrende denne regel, hvorfor det anvendes som en formodning.

105 Andersen, Lennart Lynge og Madsen, Palle, 2012, s. 341.

106 Jf. UfR 1980.361/2H, Langelands Plast- & Maskinfabrik ApS mod N.a.d.a.s. A/S, Hgjesterets dom af 18.
februar 1980, skal en uklarhed tolkes til fordel for lgftegiver, sa denne paleegges den mindst vidtgaende
forpligtelser.

107 Den som har forfattet kontrakten ma veaere nermest til at tale skadevirkning (Jf.
http://www.advokatordbogen.dk/advokatordbogen/koncipistreglen.aspx).

108 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 342.
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forhandlerkontrakter opsta fortolkningsvanskeligheder idet kontrakten bestar af to typer
aftaler. Dog vil parterne antageligt have foretaget et valg om at kontraktens to aftaleformer
fortolkes hver for sig. [ takt med, at forholdet @ndres og udvikles, vil kontrakten det
angiveligt ogsa, hvilket naturligvis er et forhold som en domstol ved fortolkning af aftalen vil
inddrage. Saledes vil der altsa ikke drages konklusioner ud fra det fgrste udkast af

kontrakten mellem parterne.

Loyalitetsforpligtelsen er en almindelig kendt dansk grundseetning, der foreskriver at
parterne skal handle loyalt og vise hensyn til hinanden. Dette er blot en af de mange bi-
forpligtelser der er til selve hovedforpligtelsen, altsd aftalen.19° Loyalitetsforpligtelsen er
ikke en grundseetning der er stadfaestet nogle steder, men den kan alligevel pavirke en
afggrelse, alt efter parternes forhold, varigheden og intensiteten.!1? Det er forventeligt, og
berettiget, at enhver part fgrst og fremmest vil varetage egne interesser, hvorfor loyaliteten
ma afhaenge af adfeerdsnormerne i et forhold og hvad man med rimelighed kan forvente af
parterne. Som det kunne ses i U 2005.2408 H!!! kunne Fiat med rimelighed forvente, at
deres forhandler handlede som det var kraevet direkte af kontrakten. Forhandleren havde

ikke pa rimeligvis varetaget Fiats interesser og handlede dermed ikke loyalt.

3.5 Delkonklusion

Ud fra den retsdogmatiske analyse kan det konkluderes, at der ikke geelder nogen regulering
for forhandlerkontrakter, hvorfor retspraksis bliver den centrale retskilde. Kontrakten
imellem de to parter vil dog ogsa spille en afggrende rolle ved en afggrelse hos domstolene.
Det ses i forskellige brancher, at der dannes kutymer og seedvaner, og disse vil kunne ggres
geldende ved en eventuel tvist. Dog ma det antages, at der indenfor forhandlerkontrakter

ikke gaelder nogen kutymer eller seedvaner af sidan en karakter at de anvendes i retspraksis.

Det kan udledes ud fra retspraksis, at der primaert er taget stilling til opsigelse, ophaevelse og
erstatning, nar det geelder forhandlerkontrakter. Her synes det, at der er taget stilling til, at

et opsigelsesvarsels leengde skal veere i overensstemmelse med kontraktforholdets varighed.

109Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 413.
110 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle, 2012, s. 413.
111 Se neermere afsnit 2.3.2 og 7.5.1.
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Er der tale om ophaevelse skal der veere tale om en vaesentlig misligholdelse, fgrend at det er
muligt for en af parterne at ophave kontrakten. Ved selektive distributionskontrakter er der
ikke i samme grad taget stilling til erstatning, dette synes at have en stgrre betydning nar der
er tale om eneforhandling. Retspraksis synligggr, at misligholdelse af en forhandlerkontrakt
ender med ophgr eller ophaevelse af kontrakten, hvorfor der ved kontraktforhandling bgr

vere et sarligt fokus pa misligholdelsesbestemmelserne.

Afsnit 4 - Proaktiv jura

4.1 Indledning
Juridisk viden anvendes bedst fgr en begivenhed er gdet galt.1l2 Kerneomradet for den
proaktive jura star i stor kontrast til den reaktive jura, idet denne fungerer ex ante og reaktiv

jura fungerer ex post i forhold til tvister.

Den proaktive jura opstod i 1990’erne i Finland. Selve ordet proaktiv er ikke nyt. Det har
eksisteret siden 1930’erne og betyder i al almindelighed ”"At handle i forventning om
fremtidige problemer, behov eller aendringer”.113 Den proaktive juridiske tilgang handler om
at fremme den gode adfeerd og derved minimere risiko for en adfeerd der ikke er i
overensstemmelse med formalet med kontrakten.114

Denne gren af juraen stammer fra den praeventive jura, hvorfor udgangspunktet, blandt
andet at forhindre fremtidige problemer, pa mange omrader har mange ligheder.11> Den
proaktive tilgang arbejder dog anderledes, da denne ogsa sgger at fremme den gode adfeerd
imellem parterne. Netop samarbejde er vigtigt for parterne. Hvis ikke de samarbejder og
plejer dette samarbejde, vil den proaktive tilgang ikke have nogen stor effekt.11¢ En proaktiv

kontrakt vil ikke fungere optimalt hvis parterne kun kontraherer den og derefter laegger den

112 Haapio, Helena, Introduction to Proactive Law, 2010, s. 21.

113 Berger-Walliser, Gerlinde & @stergaard, Kim, s. 9.

114 Berger-Walliser, Gerlinde & @stergaard, Kim, s. 9.

115 http://www.proactivelaw.org.

116 Haapio, Helene, Business Success & Problem Prevention through Proactive Contracting, 2010, s. 153.
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i skuffen og glemmer alt om dens eksistens. Kontrakten er ikke det altafggrende element

imellem parterne, men den er et godt udgangspunkt for forholdet og relationen.

Nerveerende juridiske analyse vil anskueligggre hvorledes det er muligt at kontrahere pa
baggrund af den proaktive jura, samt hvordan dette pavirker et kontraktforhold hos en
producent og en forhandler. Det er en metode der skal anvendes pa kontrakten og imellem

parterne sdledes at relationen bliver mere aktiv og proaktiv frem for reaktiv.

4.2 Strategisk proaktiv kontrahering

The Nordic School of Proactive Law er en central spiller indenfor feltet. De definerer proaktiv

jura som:
"En fremtidsorienteret tilgang til retten, der ligger vaegt pd, at juridisk viden skal
anvendes for et problem opstdr. Det omfatter en serlig juridisk tankegang, samt et saet
feerdigheder, praksis og procedurer, der kan vaere behjalpelige med at identificere
muligheder rettidigt, for at opnd konkurrencemaessige fordele heraf, samt opdage
potentielle problemer mens indsats stadig er mulig. Udover at undgd tvister, retssager og
andre farer, sgger proaktiv ret en mdde, hvorpd retten kan anvendes til at skabe vaerdi,

styrke relationer og hdandtere risici.”117

Ud fra ovenstdende star det klart, at den proaktive jura er en metode til at 2endre hvordan
kontraktretten ellers bliver anvendt. Sdledes skal proaktiv jura forbedre kontraktretten og
frembringe de bedste elementer i kontraktretten for at skabe de bedste resultater for de

kontraherende parter.118

Efter en kort gennemgang af den konventionelle kontraktret ligger det klart, at parterne
gnsker at sikre sig selv bedst muligt og de indgar i et kontraktforhold, da man vil drage nytte

af den andens kompetence. Den proaktive tilgang skal her anvendes til at frembringe et teet

117 Definition er hentet hos http://www.proactivelaw.org.
118 Barton, Thomas D., Brown, Louis & Brown, Hermione, Collaborative Contracting as Preventive/Proactive
Law. Artikel i bogen Proactive law in a business environment, 2012, s. 1.
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samarbejde og tillid imellem kontrahenterne.11® Tillid, samarbejde og forebyggelse er nogle
af nggleordene i denne sammenhaeng. Samtidig argumenterer den proaktive jura for at skabe
en konkurrencemaessig fordel i forhold til virksomhedens konkurrenter, da der skabes mere
veerdi til virksomhedens kontrakter.120 Den proaktive jura ligger sdledes op til, at der sgges
imod at anvende de juridiske redskaber til at sgge nye dimensioner til den juridiske
problemstilling.121 Da der ikke geelder nogen praeceptive regler, er der en stor mulighed for
parterne for at anvende kontrakten som et mere fleksibelt redskab og dermed tilrettelaegge

kontrakten efter deres egne behov og mal.

Nedenstdende figur illustrerer de niveauer den proaktive jura arbejder og plejer pa.

Managing conflict, avoiding litigation and
minimizing costs and losses through
= planning and contracting for dispute resolution
Tertiary < = introducing arbitration procedures and other ADR
Consequences mechanisms into contracts

Minimizing problems and harmful effects through
= planning and contracting for risk and confingencies
Segggg:ry <4——— = contract tgrms dgali_r?g with failurg,_ risk allocation_,
Force Majeure, liabilities, indemnities and remedies
=« recordkeeping; collecting and preserving evidence
= problem handling and conflict escalation

Primary - : . — 7
Causes <4—— Promoting clients’ success and eliminating causes
of problems and failure through

= planning and contracting for performance

\ = recognizing, aligning and managing expectations
Clients’ Self-Care: \ = facilitating communication and coordination
\ = translating shared expectations into contract terms
Stlrattiegy,ht.:orporatt-)l.gove:natr;ce, \ = good-quality contracts which allocate tasks, costs,
rg auons |ps_, su_pp ler selecton, \ rights, responsibilities, etc., clearly, and facilitate
price/fee-setting, internal controls, price, scope, change and document management

contract performance and management, \ ° supporting clients’ self-care; helping people to know
project, quality and risk management,. .. and use the law and contracts to create value and
-------------- - balance risk with reward

Figur 1 - Proaktiv kontrahering; mal, mening og plejning.122123

119 Barton, Thomas D., Brown, Louis & Brown, Hermione, Collaborative Contracting as Preventive/Proactive
Law. Artikel i bogen Proactive law in a business environment, 2012, s. 1.

120 Analyseret ud fra Siedel, George & Haapio, Helena, 2011, s. 3.

121 Berger-Walliser, Gerlinde, The past and the future of proactive law. Artikel i bogen 'Proactive law in a
business environment, 2012, s. 16.

122 Haapio, Helena, Business Success & Problem Prevention through Proactive Contracting, 2010, s. 154.

123 Figuren er adopteret fra den praeventive medicinske verden, hvorfor den viser den "juridiske pleje”.
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Figuren skal laeses nedefra og op og bestdar af 4 niveauer, det forarbejdende, primare,
sekundaere og tertizere.12* De 4 niveauer er en guideline til hvordan parterne skal fokusere pa
deres mal og hensigt med kontrakten. De arbejder aldrig alene, men sammen.125 At de
kontraherende parter har juridiske problemstillinger for gje er ikke nok. Hvis ikke de har
egne og derefter de feelles malsaetninger for gje, sa tabes effekten, og parterne vil std med en
reaktiv kontrakt og dermed et reaktivt forhold.

Ved det forarbejdende niveau er det ngdvendigt for parterne at have en villighed til at
engagere sig til den proaktive tilgang. De skal veere villige til at skulle yde en stgrre indsats
og derigennem pleje sine kontraktforhold i denne sammenhaeng, og hvad dette matte blive

bergrt af eller bergre.

Kontraktforholdet indledes ved det primeere niveau, de kontraherendes parters egen
indsats. Samarbejdet skal indledes med at klarleegge egne mal og strategier. Dette er relevant
i den sammenhaeng, at hvis ikke parterne hver iszer er i stand til at genkende egne mal og
strategier, sa kan det veaere vanskeligt at overfgre dette til et inter partes forhold. Samtidig er
en proaktiv tilgang mere en "livsstil” for en virksomhed, frem for en engangsbegivenhed.
Dette skal forstds pa den made, at den proaktive jura arbejder bedst, nar virksomheden som
helhed har en proaktiv tilgang,12¢ frem for at det kun er kontrakten. Hvis de parter i
virksomheden som er bergrt af kontrakten, ikke formar at arbejde proaktivt, sd kommer den
proaktive tilgang til kontraktforholdet ikke til at opna den succes som ellers er muligt. For en
forhandler star en producents strategier muligvis ikke altid helt klare. Dette kan haemme
forhandlerens mulighed for at opna et effektivt salg af producentens produktportefglje. Far
forhandleren et kendskab til salgsstrategien sa har han kendskab til hvordan han skal agere

pa markedet. Herved bliver der en feelles og klar malsaetning.

Nar parterne har arbejdet sig igennem det primeere niveau, er det vigtigt at have det
sekundzere niveau for gje. Her skal de effekter der kan forarsage problemerne elimineres,

eller som minimum minimeres. Nar dette er afklaret kan parterne bevaege sig til sidste fase,

124 Reelt er der kun 3 niveauer, dog synes det relevant at inddrage det fgrste, det samarbejdende, niveau til
modellen.

125 Haapio, Helena, Business Success & Problem Preventing through Proactive Contracting, 2010, s. 153f.

126 Analyseret ud fra Haapio, Helena, Business Success & Problem Prevention through Proactive Contracting,
2010,s. 153 f.
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det tertizere niveau, hvor de genkender hvilke handlinger der skal ggres brug af, i tilfeelde af,

at en tvist skulle opsta.12?

Figur 1 viser, at det i en proaktiv kontrakt stadig er relevant at have konfliktlgsning for gje.
Forskellen her, i forhold til den reaktive kontrakt er, at parterne skal finde lgsninger til
hvordan de i vid udstraekning kan klare konfliktlgsning udenom domstolene, hvilket kraever

at de i fgrste omgang skal sgge at klare det selv.

Strategisk kontrahering betyder, at parterne er i stand til at anvende de juridiske redskaber
til at skabe veerdi og varetage de konkurrencemaessige fordele, som medfglger.128 Strategisk
kontrahering, eller proaktiv kontrahering, handler om, at fa de kontraherende parter til at
anvende deres kontrakt som et dynamisk redskab for at skabe en steerk relation igennem
deres kontraktuelle forhold. Igennem denne form for kontrahering er det muligt at opna en
"kvalitets kontrakt”, hvilket er en kontrakt som er nem at forsta og hvor parterne har en

felles forstaelse, som vil fgre til feelles mal.129

Common
Procedures

ommon,
Explicit
Knowledge

True & Shared Understanding
Contract
Planning & Communication

Figur 2 - Kvalitetskontrakt, fundamentet for langsigtet loyalitet og tillid130

127 Her er det muligt at anvende ADR (Alternative Dispute Resolution). De to mest almindelige former der
anvendes er magling og voldgift. Maegling er en neutral 3.mand som anvendes ved parternes forhandling af
tvisten. Modsat her er voldgiften autoriseret til at afgive en dom i sagen. Dette omrade vil dog ikke behandles
yderligere i denne afhandling. Se evt. afsnit 5.3.4.

128 DiMatteo, Larry A,, Siedel, George ]J. & Haapio, Helena, Strategic Contracting. Artikel i bogen Proactive Law in
a Business Environment, 2012, s. 59.

129 Haapio, Helene, Business Success & Problem Prevention through Proactive Contracting, 2010, s. 162.

130 Haapio, Helena, Business Success & Problem Prevention through Proactive Contracting, 2010, s. 162.
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Strategisk, proaktiv kontrahering skal ggre anvendelsen af aftaler mere bred. En optimal
kontrakt, hvor man styrer parternes incitamenter og far begge til at investere i forholdet,
gger producentens og forhandlerens muligheder for at se frem ad og bekeempe eventuelle
problemstillinger inden de opstar, eller som minimum hjaelpe parterne med mere fleksible
lgsninger inden en tvist tages til det valgte veerneting (Hvilket ma anses for at veere sidste ve;j
ud). Den proaktive kvalitets kontrakt kan medfgre flere fordele for erhvervslivet. Den skabes
af proaktiv strategisk kontrahering, og har fokus pa nogle af de elementer som erhvervslivet

efterspgrger.

4.3 1ACCM 2011 - International Association of Commercial Contract Management
[ACCM er en forening der ggr det muligt for bade private og offentlige organisationer at opna
nogle standarder i deres kontrakter og deres relationelle management proces og
faerdigheder.13! De foretager nogle undersggelser i blandt en lang raekke virksomheder. Her
spgrger de respondenterne hvilke elementer de anvender mest tid pa ved en forhandling,
samt hvilke forhold de helst sa der blev anvendt mest tid pa ved en forhandling.

Den senest tilgengelige undersggelse er foretaget i 2012 og viser, at der ikke er megen
sammenhang mellem det, der anvendes mest tid pa at forhandle om, set i forhold til hvad
der er et gnske om. Det der anvendtes mest tid pa at fa forhandlet er begransning af ansvar
og erstatning.132 Sammenlignes tabellen fra 2011 og 2012 kan man dog se, at de forhold der
er af en mere proaktiv karakter har bevaeget sig op ad listen. Det drejer sig om anvendelse og
mal og parternes ansvar.133 Dette kan altsa vere et lille tegn pd, at erhvervslivet lader

proaktive elementer vinde et indpas ved deres forhandlinger.

Det, respondenterne selv mener der bgr veere et stgrre fokus pa ved forhandling af
kontrakter, er eksempelvis kontraktens omfang og mal, kommunikation og parternes
ansvar.13* Herved er det meget synligt, at der stadig ikke er en klar overensstemmelse

imellem hvad der er et gnske om der skal veere fokus pa og hvad der egentlig er fokus pa.

131 Se eventuelt mere om foreningen hos www.iaccm.com.

132 Cummins, Tim, 2012, s. 3. Henholdsvis nummer 1 og 2 pa listen.

133 Cummins, Tim, 2012, s. 3. De er flyttet ned ad listen fra henholdsvis nummer 16 til 4 og fra 17 til 12.
134 JACCM, speciel edition, 2010, s. 4.
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Mere end 80 % af respondenterne er bevidste om, at den made kontraktretten fungerer pa i

dag, ikke er ensbetydende med at det giver det bedste udfald.13>

Tilbage i 1969 praesenterede Ian Macneil fem!3¢ basiselementer i en kontrakt. De er som

falgende;

Samarbejde
Pkonomisk udveksling
Planlaegning af fremtiden

Potentielle eksterne sanktioner

ook Lo

Social kontrol og manipulation37

[an Macneil antyder at arsagen til, at kontraktretten og selve kontrakten ikke fokuserer pa de
omrdder som respondenterne mener der bgr veere fokus pa er, at virksomheder i det 21.
arhundrede ikke blot ser markederne som risikable men ogsa som nedadgdende.!38 Det
handler derfor om overlevelse - ma den bedste mand vinde. Der forkommer risikoallokering
farst og fremmest i hgjsade ved en forhandling. Ingen vil beere denne og ingen vil sta tilbage
efter en ophgrt kontrakt som den store taber. Fokus bliver altsa rettet imod at parterne
handler til egen fordel allerede fra start og giver ikke plads til, at der kan handles og sikres i
feellesskab. Dermed kan parterne misse muligheden for at opna et fordelagtigt relationelt

forhold. Ved anvendelse af den proaktive jura kan der aendres pa dette.

Nar der er fokus pa de bestemmelser, som der er et gnske om skal kontraheres mellem
parterne, er det relevant at have in mente, at den vestlige kultur ikke beaerer preg af en
relationel karakter. Slet ikke i en grad som det ses i @sten. Eksempelvis har Guanxi!3? en
altafggrende faktor for erhvervslivet i Kina, og denne tillader, at al lovgivning tilsideszettes til

fordel for det relationelle. For @stens virksomheder falder det altsa mere naturligt at agere

135]ACCM, speciel edition, 2010, s. 4.

136 Macneil er en af de helt centrale og vigtige spillere indenfor Relationel Contracting. Denne form for
kontrahering har mange ligheder med den proaktive. Indenfor relationel Contracting, som navnet ogsa laegger
op til, er det relations skabende element i kontraktforhold i fokus.

137 JACCM, speciel edition, 2010, s. 4.

138 JACCM, speciel edition, 2010, s. 4.

139 Worm, Verner & Michailova, Sneija, 2003, s. 509f.
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relationelt frem for individuelt. Dette er dog noget som er tilkommet pa baggrund af kulturen
i @sten, hvorfor det er det mest naturlige valg her at velge et relationelt forhold. Da dette
ikke er kulturen i Vesten, kan det vaere vanskeligt at anskue hvorfor der i hgjere grad skal

anvendes proaktive bestemmelser i kontrakten.

4.4 Reaktive vs. proaktive bestemmelser

Der gaelder aftalefrihed jf. AFTL § 1. Ligeledes er forhandlerkontrakter ikke lovreguleret.
Dette giver kontrahenterne en mulighed for at ggre brug af bade de re- og proaktive
bestemmelser i kontrakten. Retspraksis er den centrale retskilde til at afggre hvad der er
rimeligt at skrive i kontrakten, hvorefter kontrakten ogsa bliver en central retskilde. Pa
baggrund heraf er det op til parterne selv at fa formet kontrakten sdledes, at der er en
balance imellem de reaktive og proaktive bestemmelser. Dette skal ggres for at undga de
typiske problemstillinger som det ses i retspraksis, vedrgrende misligholdelse der fgrte til

opsigelse eller ophaevelse af kontrakten.

Ved at anvende den proaktive tilgangsvinkel til kontraktens udformning, vil der blive taget
hgjde for parternes mal. Risikoen skal allokeres optimalt imellem parterne. En proaktiv
kontrakt skal medvirke til, at producenten og forhandleren finder hinandens styrker og
svagheder, for herefter at koordinere disse pa sddanne en made, at de kontraherende parter
komplementerer hinanden. Et af de vigtige aspekter i den proaktive jura er, at parterne sgger
at lgse eventuelle konflikter selv, hvis de imod forventningen skulle opstd. Hvis ikke de

formar dette sd er ideen med en proaktiv kontrakt gaet tabt.140

Den proaktive jura tager ikke afstand fra den konventionelle og reaktive jura. Hensigten er,
at de skal komplementere og styrke hinanden, sdledes at der er plads til bade de reaktive
samt de proaktive bestemmelser i en kontrakt. Visse egenskaber fra den traditionelle
kontraktret kan ikke ignoreres. Kernepunktet ved anvendelsen af proaktive bestemmelser

ligger i, at partnerne formar at formulere og anvende de reaktive bestemmelser, sdledes at

140 Haapio, Helena, Business Success & Problem Prevention through Proactive Contracting, 2010, s. 153.
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de stadig findes i kontrakten men med et proaktivt, og dermed fleksibelt, aspekt.141 Da der
geelder aftalefrihed, er der en oplagt mulighed til at anvende de reaktive bestemmelser pa en
proaktiv made.

At opbygge et relationelt forhold handler i hgj grad om tillid imellem parterne, og tillid og
tillidsskabende adfzerd er en videnskab i sig selv, som ikke opstar ved parternes fgrste mgde.

Af denne arsag er parterne ngdsaget til at taenke risikoallokering fra start i visse henseender.

Indenfor EU-retten er man ligeledes begyndt at rette fokus hen imod den proaktive
tilgang.142 Arsagen til skiftet fra den rene reaktive tilgang til lovgivning og brugen heraf, og til
at inddrage proaktiv jura er, at den rene reaktive jura ikke laeengere afspejler hvad der gaelder
i et samfund, da det ikke leengere "accepteres” at der er en reaktiv tilgang til lovgivningen, da

dette ikke fremmer de mal der er et gnske om.143

Der kan i et kontraktforhold opsta en juridisk problemstilling i forhold til brugen af reaktive
og proaktive bestemmelser samt udfoldelsen af dem - hvordan skal de formuleres, skal
kontrakten veere laengere eller kortere? Spgrgsmal der antageligt vil opstda imellem
kontraktparterne. Ligeledes kan det udledes af den retsdogmatiske analyse at det ikke synes,
at domstolene endnu er stgdt pa en proaktiv kontrakt og dermed ikke har forholdt sig til
dette omrade. Den proaktive jura tager sit afsaet i gaeldende ret, hvorfor det ikke er muligt for
de kontraherende parter at aftale lige hvad de mener passer til deres forhold. Den
retsdogmatiske analyse, gav et indblik i, at domstolen har taget stilling til, eksempelvis hvor
langt et rimelig opsigelsesvarsel skal vaere. Den proaktive kontrakt tager afsaet i de reaktive

bestemmelser. Med en anden ordlyd skal de dog ggres til proaktive.

4.5 Delkonklusion
Ovenstdende analyse har belyst, at det kraever et engagement for en forhandler og en
producent at skabe en proaktiv kontrakt og herigennem opna en veerdifuld og

betydningsfuld relation. Den proaktive jura sgger at fremme den gode adferd parterne

141 Hvis der eksempelvis indskrives noget omkring volumekrav, vil de med fordel kunne aftale at hvis ikke dette
sker inden for en rimelig periode, sa skal parterne mgdes for at finde en lgsning pa problemet. Hermed kan det
vaere muligt at analysere hvad der er gaet galt og hvordan de kan aendre det.

142 C 175/26, Det Europaiske Unions Tidende, 2009, s. 1.

143 C175/26, Det Europaiske Unions Tidende, 2009, s. 1.
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imellem sdledes, at det er muligt i feelleskab at handtere de risici der eventuelt matte opsta.
Dog er det gnskeligt at forhindre, at tvister opstar.

Den proaktive og strategiske kontrahering giver et indblik i, hvordan parterne skal
systematisere deres kontrakt for at forbedre de kontraktretlige rammer. Parterne skal vare
villige til at samarbejde og ggre en indsats, hver for sig og sammen, for at opna en fzelles

succes. Den gode kontrakt opstar ikke af sig selv.

Den reaktive kontrakt skal stadig bestd, men det kraever at den bliver tilpasset sa den
fremstar proaktiv, da dette skaber et mere sundt kontraktuelt grundlag for inter partes
forholdet. Igennem denne kontrakt er der stgrre mulighed for at udvikle et relationelt
forhold, som ligeledes kan genforhandles, sdledes at der tages hgjde for udviklingen i
forholdet. Der er et gnske fra erhvervslivet om, at den proaktive kontrakt bliver anvendt i en
stgrre grad. Tillid kan skabes herigennem, og tillid er godt pd et usikkert marked. Et
relationelt staerkere band imellem en forhandler og en producent er at foretraekke, da dette
vil give dem en stgrre villighed til at samarbejde, og dermed opna en konkurrencemaessig

bedre position.

De juridiske rammer er med til igennem kontrakten at sikre parterne mod misligholdelse
ved at opfordre dem til at skabe relationer og genforhandle. Dog er det relevant at have for
gje, hvorndr der eventuel opstdr misligholdelse, samt hvilke faktorer der pavirker at

misligholdelse sker.

Afsnit 5 - Partnerskab

5.1 Indledning

Finanskrisen har haerget i snart et arti. Virksomheder gar konkurs eller frygter at det sker.
Dette skyldes sa mange faktorer at de ikke vil naevnes her. Det er dog verd at tage med i
betragtningen, nar en producent skal have sin produktportefglje ud pa et marked.
Konkurrencen er tilspidset og kun den bedste overlever. Denne afhandling tager ikke afsaet i

en bestemt branche, dog er et gennemgaende tema bilbranchen. Dette er szerligt interessant
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at anskue konkurrencen her er hard, samtidig med, at en bilforhandler ma foretage nogle
store investeringer.144 Denne analyse vil blive indledt med en kort preesentation af
Williamsons transaktionsomkostningsteori samt de dertilhgrende adfeerdsantagelser. Dette
gores da det vurderes at det er forhold der i hgj grad pavirker et partnerskab og seerligt det
partnerskab som Dyer og Singh praesenterer.

Ifglge Dyer og Singh!4> eksisterer der to former for relationer. Der er armslaengde relationen
og et partnerskab. Armslaengde relationen er god hvis producentens strategi er at udskifte
sine forhandlere ofte, da der her ikke eksisterer en staerk relation imellem de to parter. I et
partnerskab engagerer parterne sig i forholdet og gnsker at frembringe en sa steerk relation
som mulig. Ved et partnerskab er der mange fordele nar konkurrencen er hard. Et
partnerskab vil frembringe de gode aspekter ved et samarbejde og parterne vil opna et stort
resultat af samarbejdet. Analysen, af Dyer og Singh, er opstdet pa baggrund af andre teorier
indenfor det strategiske felt. De kommer frem til, pd anden vis, hvordan der kan opnas en
konkurrencemaessig fordel og dermed mulighed for en ekstraordineer profit. Der er de som
fokuserer pa industrien, blandt andet Michael Porter,14¢ og de som mener at fordelen skal
findes internt i virksomheden igennem dens ressourcer, som skal anvendes til at skabe noget
veerdifuldt og noget som ikke nemt kan imiteres af konkurrenterne.'4” Her vurderes fordelen

ud fra, at virksomheden i stgrre grad kan fremme den selv og ikke i faellesskab.

Igennem et partnerskab bestdende af en producent og en forhandler vil den naervaerende
analyse sgge at belyse hvilke fordele der kan fremkomme, samt hvordan parterne opnar en
steerk relation og dermed star staerkere i en hard konkurrence. I analysen af Dyer og Singh,
betegner de fordelen ved samarbejdet med relationel rent. Denne vil sidestilles med
kvasirenten, da de begge har samme funktion - de tjener sig bedst indenfor relationen end

udenfor.

144 De biler der skal vaere i forhandlerens forretningssted er omkostningsfulde at indkgbe, dette ma antages
ogsa at veere geeldende for transporten af dem.

145 http://archive.sciencewatch.com/inter/aut/2008/08-aug/08augDyerET/.

146 Blandt nogle af hans modeller kan naevnes Porters Five Forces.

147 Blandt andet Barney, Jay, 1991 og Peteraf, Margaret, 1993.
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5.2 Transaktionsomkostningsteorien

Denne afhandling gnsker at fremstille en forhandlerkontrakt der tager afset i et
partnerskab. Heri er det ngdvendigt at de to parter foretager nogle investeringer, hvilket
medfgrer flere transaktionsomkostninger end hvis der ikke blev foretaget nogen
investeringer til fordel for en steerkere relation. Derved skal de to parter forholde sig til dette
gkonomiske aspekt, da det ved farste gjekast kan afskreekke dem fra at afholde nogle af de
investeringer, som vil blive fremlagt nedenfor. Transaktionsomkostningsteorien tager
ydermere udgangspunkt i nogle vaesentlige adfaerdsantagelser, der ligeledes kan spille en

vaesentlig rolle i et kontraktforhold.

5.2.1 Transaktionsomkostninger

Williamson definerer transaktionsomkostninger som ”Cost of running an economic system.”
148 Der er tale om de omkostninger der afholdes for at styre og koordinere sin gkonomiske
virksomhed, dog skal eksempelvis produktionsomkostninger ikke medregnes.
Transaktionsomkostninger i et kontraktforhold er vaesentlig at have for gje, da de stiger i
takt med, at de kontraherende parter investerer i aktiv-specifikke investeringer.14® Det sker
da der i forbindelse med denne stigning skal beskyttes i form af safeguards mod

opportunistisk adfeerd samt truslen om hold-up.150

Omkostninger kan betragtes ex ante og ex post. Ex ante omkostninger kan eksempelvis vare
producentens sggeomkostninger for at finde den rigtige forhandler samt at fa kontraheret
kontrakten.151152 Ex post omkostninger er knyttet til kontrakten, nar den er kontraheret, og
det forhold denne skal regulere. Eksempelvis kan naevnes omkostninger til kontrol og
handhavelse. Ex post omkostningerne er blandt andet, nar der sker et skift i "kontrakt

kurven.”153 Disse omkostninger er forbundet med styringsmekanismer og afholdes for at

148 Arrow, 1969. Citeret hos Williamson, Oliver E., 1985, 1991.

149 For aktiv-specifikke investeringer se mere herom i afsnit 4.3.1.

150 Dyer, Jeffrey. H., 1997, s. 536.

151 Dyer, Jeffrey. H., 1997, s. 536.

152 Disse omkostninger antages at veere hgjere ved en forhandlerkontrakt i selektiv distribution, da
producenten her kan opsaette kriterier for forhandleren. Herfor kan der vere et stgrre incitament for at yde en
hgjere indsats for at finde den rigtige forhandler. Dette vil dog ikke behandles yderligere i denne afhandling.
153 Hvis der eksempelvis skal forega en tilpasning af kontrakten grundet interne eller eksterne forhold.
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sikre parternes forpligtelse til kontrakten.15% Denne afhandling vil primert anskue

problemstillingen med henblik pa ex post transaktionsomkostninger.

Usikkerhed vil angiveligt spille en vaesentlig rolle i et kontraktforhold. Usikkerhed kan opsta
i forskellige former, dog ma en af de vigtigste former anses at veere den usikkerhed der er
knyttet til sin medkontrahents adfeerd.!>> Dette kan eksempelvis fremprovokeres igennem
mangel pa vidensdeling eller en strategisk adferd der ikke er i overensstemmelse med

medkontrahentens forventning til relationen.

Asset specificity
Low for both High for both High for one
parties parties party, low for one
party
High Contract/vertical Vertical Vertical
integration integration integration
Uncertainty
Low Spot contract Long-term Vertical
contract integration

Figur 3 - Sammenhang mellem aktivspecificitet og usikkerhed156

Figur 3 illustrerer sammenhangen mellem aktiv-specificitet og usikkerhed. Nar der geelder
lav usikkerhed, for eksempelvis hold up fra modparten, og hgj aktiv-specificitet, sa skal
parterne indga en langsigtet kontrakt. Dette er pa baggrund af, at de aktiv-specifikke
investeringer vil medfgrer stgrre omkostninger for relationen, hvorfor parterne vil have et
stgrre incitament til at foretage dem ved lavere usikkerhed. Kan parterne opna at minimere
usikkerheden imellem dem, vil der vaere et grundlag for at opna en effektiv langsigtet
kontrakt. Usikkerhed kan styres igennem de aktiv-specifikke investeringer hvis der foretages
gkonomiske gidsler i investeringerne. Dette skal afskraekke fra hold up og opportunisme hos
modparten. En hgjere usikkerhed vil gge transaktionsomkostninger, hvorfor det er relevant

at nedseette de faktorer som ggr at usikkerheden opstar.

154 Williamson, Oliver E., 1985, s. 21.
155 Denne behandler Williamson som den sekundare usikkerhed, Williamson, Oliver E., 1985, s. 57.
156 Cumberland, Flemming, 2005, s. 20.
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5.2.2 Adferdsantagelser

Da denne afthandling tager afseat i forhandlerkontrakter, er der tale om en kontrakt mellem
to parter som opererer for hver sin virksomhed, og dermed antages det, at det i visse
situationer ikke kan udelukkes fuldstendigt, at der ikke handles til fordel for faellesskabet.157
Ud fra den neoklassiske tankegang arbejdes der med "den rationelle mand.” Den rationelle
mand vil i enhver situation have al den ngdvendige information til raddighed og pa baggrund
heraf vil der kunne traeffes en rationel beslutning.1>8 Dette er antageligt kun muligt i meget fa
ekstreme tilfaelde. P4 et eller andet tidspunkt i lgbet af et kontraktforhold vil der opsta
asymmetrisk information, hvorfor Williamsons adfeerdsantagelser er mere anvendelige.

[ hans udgave af transaktionsomkostningsteorien>® antager han, at der geelder begraenset
rationalitet. ”... Actors are assumed to be intendely rational, but only limitedly so”160161

Det kan forventes, at aktgrerne har en intention om at vaere rationelle, men det kan dog ikke
forventes at aktgrerne altid vil handle rationelt.162 Dette vil ligeledes betyde, at det ikke er
sikkert, at en person vil vealge den bedste lgsning der er imellem dennes

handlingsmuligheder.

En vigtig antagelse som Williamson har for gje, er opportunistisk adfzerd.1%® Med
opportunisme mener han "at handle selvisk med svigagtighed.”1®* Samtidig kan denne adfeerd
opdeles i bade ex ante og ex post. Dette kommer naturligvis af, at de kontraherende parter
ikke har overensstemmende forventninger, eller information, ex ante og ex post. Jo mere tid
der gar i kontraktrelationen, jo mere andres forventningerne. Der kan argumenteres for, at

grundet disse adfeerdsantagelser som geelder hos Williamson, at hans intention er at

157 Ronald H. Coase har udtalt "Modern institutional economics should study man as he is.” (Citeret hos
Williamson, Oliver E., 1985, s. 44.

158 Analyseret efter Williamson, Oliver E., 1985, s. 45.

159 Williamsons fgrste udgave af transaktionsomkostningsteorien udkom i 1971 og var baseret pa Ronald H.
Coases udgave "The nature of the firm.”

160 Simon, 1961, citeret hos Williamson, Oliver E., 1985, s. 45.

161 Williamson praesentere 3 former for rationalitetsbegreber. Denne afthandling vil kun beskzeftige sig med
begranset rationel, da denne anses for at veere den mest geengse form. Samtidig hgrer den "hardeste” grad til
hos den neoklassiske tankegang, og denne praesenteres kun kort.

162 Cumberland, Flemming, 2005, s. 22.

163 Her praesenterer Williamson ogsa 3 grader af opportunisme, hvor den fgrste er steerk, sa en middel og til
sidst en sa lille grad at den faktisk ikke eksisterer. Denne athandling vil dog behandle opportunistisk adfeerd
under hans mest omtalte form.

164 Williamson, Oliver E., 1985, s. 47.
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inddrage tillid.165 Tillid bliver skabt af parterne ud fra en relationel og aben adfzaerd overfor
usikkerhed.1¢¢ Under usikkerhed vil der angiveligt vaere et stgrre incitament til at agere
opportunistisk, fremfor at handle til fordel for relationen, hvorfor det ses ovenfor i figur 3, at
der er en sammenhang mellem usikkerhed og aktiv-specificitet. Jo stgrre usikkerhed, jo

stgrre incitament til at handle opportunistisk og dermed stgrre risiko for hold-up.

Arsagen til, at det er vigtigt at have disse adfzerdsantagelser for gje er, at de kan veere med til
at klarleegge hvorledes en omkostning eller investering, skal allokeres, sdledes at parterne
allokerer den mest efficient. Samtidig kan disse antagelser pavirke om der skal pafgres en
meromkostning i kontrakten, i form af safeguards eller gkonomiske gidsler, for at kunne

styre denne adfeerd hos medkontrahenten.

5.3 Etablering af et partnerskab

Et partnerskab defineres i al almindelighed som, et samarbejde mellem to parter hvor det
som skabes i partnerskab, ikke kunne vaere blevet skabt af parterne hver iseer.167 Begge
parter ma altsa bidrage til samarbejdet. Denne definition er ogsa geeldende i det partnerskab
som Dyer og Singh fokuserer pa - begge parter ma bidrage til samarbejdet, og dette ggres
igennem deres investeringer. Resultatet af disse investeringer vil veere et saerdeles staerkt
forhold i mellem kontrahenterne. Fordelen ved at indga i et partnerskab er, blandt mange, at
forholdet ikke er nemt at imitere pa markedet, hvorved parterne kan opna
konkurrencemezessige fordele, i forhold til de andre aktgrer pa markedet.1¢8 For at opna og

opretholde et partnerskab, er der fire typer af investering der er ngdvendige at foretage:

* Relations-specifikke aktiver
* Vidensdeling - skal fare til fzlles lzering

* Komplementaritet

Effektiv styringsform169

165 Cumberland, Flemming, 2005, s. 23.

166 Ping li, Peter, 2008, s. 414.

167 http://bygpartnerskaber.dk/category /hvad-er-partnerskaber/.
168 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 661.

169 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 662.
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Kontrakten er den aftale, der skal danne kernen for det fremtidige forhold. Den bedste
kontrakt i et partnerskab ggr plads til fleksibilitet samt, at man afskraekker parterne fra at

udvise opportunismel”0 eller gnske retssag.171

Foretager parterne disse fire typer af aktiv-specifikke investeringer, vil der vaere mulighed
for at opna konkurrencemaessige fordele pa markedet. Den konkurrencemaessige fordel
kommer til udtryk i, at parterne ggr deres relation til at vaere noget seerligt. Igennem de
aktiv-specifikke investeringer, vil der antageligt veere et stgrre incitament for hver part at
yde en ekstra indsats til fordel for relationen, da det er her profitten og vaerdien vil vaere
placeret. De fire aktiv-specifikke investeringer, som Dyer og Singh praesenterer, vil blive

analyseret nedenfor.

5.3.1 Relations-specifikke aktivere
At noget er aktivspecifikt betyder, at det har en hgjere veerdi indenfor et forhold end

udenfor.172 Williamson definerer fire typer aktiv-specificitet;173

* Menneskelige aktivspecificitet
* Fysisk aktivspecificitet

* Sted specificitet!7+

Dedikerede aktiveri’s

Nar parterne investerer i aktiv-specificitet, er der en stgrre mulighed for at opna
konkurrencemaessige fordele i forhold til konkurrenterne pa markedet. Dette sker ud fra

antagelsen om, at aktivspecificitet ggr relationen imellem parterne sterkere, idet

170 Opportunistisk adferd er ikke ngdvendigvis negativt. Det betyder blot at individet sgger imod at
egenoptimere.

171 DiMatteo, Larry A,, Siedel, George ]J. & Haapio, Helena, Strategic Contracting. Artikel i bogen Proactive Law in
a Business Environment, 2012, s. 88-89.

172 Williamson, Oliver E., 1985, s. 55.

173 Dyer og Singh genkender i deres analyse 3 af Williamsons af aktivspecificitet. De to sidste, ud af Williamsons
5, vil dog ogsa benaevnes kort i denne afthandling.

174 Ved de sted-specifikke aktiver er der tale om, at aktivet er bundet til en bestemt geografisk placering. Dette
forhold antages ikke at have den store betydning ved forhandlerkontrakter, hvorfor denne investering ikke vil
bergres yderligere.

175 Williamson, Oliver E., 1985, s. 55.
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kontrahenterne vil veaere steerkt knyttet til relationen. Dette vil betyde, at der vil veere et
stgrre gnske for at blive i relationen end at forlade den. Investering i dedikerede aktiver er
en overinvestering,17¢ som parterne kan foretage for at signalere, at de gerne vil binde sig i
relationen.1’7 Det er den form for investering der antages at udvise stgrst credible
commitment. De menneskelige og fysisk aktiv-specifikke investeringer er de former der
antages om, at en forhandler og en producent kan drage stgrst nytte af i deres forhold, da
disse er mest relevante, og vil med stgrst sandsynlighed anvendes, for et forhold imellem en

producent og en forhandler.

Ved de fysiske investeringer kan der eksempelvis vaere tale om, at der foretages
investeringer i forhandlerens salgssted. Eksempelvis er det ngdvendigt for en bilforhandler
at der er plads til et veerksted, et salgsrum der kan rumme bilerne samt meget plads
udvendigt til at udstille bilerne.

De menneskelige investeringer kan vaere uddannelse af medarbejderne. Er der tale om en
Fiat bilforhandler kan det vaere en salgsfremmende strategi, at alle medarbejdere har en

specialiseret viden om Fiats biler og deres funktioner.

Analyser fra virksomheder i @sten viser tydeligt, hvorledes disse former for investeringer
giver de involverede parter en stgrre fordel.1’”8 Her er der en stgrre kutyme for, at
virksomheder fremmer det relationelle forhold imellem sig selv og deres forhandlere,
leverandgrer, eller andre aktgrer i kaeden. Der gives et stgrre incitament til at handle til
fordel for den falles profit, frem for sin egen. Dette er en stgrre kulturel investering end det
eksempelvis ses i Vesten, hvorfor det ogsa anvendes bredere i @sten.

Varigheden af kontraktforholdet spiller en vaesentlig rolle for at opna kvasirente i forholdet.
Hvis en forhandler bliver lovet en kontrakt pa 8 ar fremfor 3, sa vil der veere et stgrre

incitament til at engagere sig og til at foretage de aktiv-specifikke investeringer. Ligeledes

176 Dette er en overinvestering i den forstand, at der foretages en investering som kun tilgodeser en bestemt
parts gnske. Dette er ikke en af de gnskelige investeringer i et partnerskab og vil derfor ikke bergres yderligere
i denne forstand.

177 @Istergaard, Kim, Relevansen af interdisciplineer forskning og empiri i samfundsvidenskaben, s. 13.

178 Se blandt andet Asanuma, 1989 (citeret hos Dyer og Singh, 1998 og Dyer 1996).
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har antallet af transaktioner en pavirkning der ggr, at parterne er mere villige til at foretage

relations-specifikke investeringer.179

5.3.2 Vidensdeling

[ et forhold imellem en producent og en forhandler antages det, at producenten besidder den
stgrste viden om produktportefgljen. Denne viden skal videregives til forhandleren, sdledes
at han kan anvende denne i forhold til sin salgsstrategi. I dette forhold sker der en
vidensdeling imellem de to parter. Viden kan absorberes bade ex ante og ex post.

Ex ante vil parterne indhente viden om hinanden og dermed vide hvilken type de star
overfor. Som forholdet udvikler sig, vil producenten og forhandleren ex post udveksle sin
viden. Viden tjener intet formal hvis den kun er kendt hos én af parterne. Viden kan inddeles

i to kategorier

* [Information

e  Knowhow?80

Information kan eksempelvis veaere, at forhandleren igennem sine kunder opnar en viden om
forbrugernes adferd, preeferencer, andre konkurrenter pa markedet, etc. Denne viden
tjener forhandleren et godt formal, for han kan dermed opnd en viden om hvordan det er
muligt eventuelt at differentiere sig fra sine konkurrenter.. Det gavner producenten at kende
til forbrugernes gnsker, sdledes at det er nemmere at tilfredsstille dem. Samtidig sender

forhandleren et relations-skabende signal (credible commitment).

Fra producentens synspunkt vil vidensdeling af informationer eksempelvis veare, at
producenten deler sin viden vedrgrende erfaringer med produktet, forretningsstrategier og
lignende. Dette kan eksempelvis ggres ved at sende medarbejdere til forhandlerens
forretningssted. Her har forhandleren mulighed for at laere en masse. Igennem denne form
for vidensdeling vil parterne antageligt nd et bedre udgangspunkt for at kunne lave en

strategi sammen, som vil give dem en konkurrencemaessig fordel. Dette vil komme til udtryk

179 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 664.
180 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 664.
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i, at jo mindre asymmetrisk information i forholdet, jo stgrre mulighed er der for parterne at

udnytte den viden de hver iseer besidder.

Knowhow er en viden som er opbygget igennem en periode og deling af denne kan resultere
i fordele som er holdbare.181 Knowhow er viden af en mere sarlig karakter og kan i visse
tilfeelde veere beskyttet af lovgivningen.182

Dette kan  eksempelvis vare erhvervshemmeligheder, der kan rumme
fabrikshemmeligheder eller seerlige fremstillingsmetoder. 183

Partnerspecifik absorberingskapacitet refererer til, at i takt med at parterne leerer hinanden
at kende, sa udvikler de en evne til at genkende og tilegne sig veerdifuld viden fra
hinanden.184 Dette kan veere en verdifuld egenskab i et partnerskab. I forleengelse af at
partnerskabet udvikler sig, leerer parterne herigennem hvem der besidder hvilken form for
viden, og hvordan de skal komplementere hinanden.

Hvis der skal ske vidensdeling imellem en producent og en forhandler er det ngdvendigt, at
der er et incitament til at videregive sin viden. Dette kan vaere vanskeligt i ethvert forhold.
Parterne skal samtidig ogsa have tillid til at dele sin viden. Hvis det sker, vil de dog opleve en

feelles fordel af den viden.

[ de fleste kontraktforhold vil der veere en sterkere og en svagere part. Indenfor
forhandlerkontrakter vurderes det, at producenten er den sterke i part, da forhandlerens
indtjening og virksomhed afhaenger primeert af producenten. Derfor er det er vigtigt, at det
farst og fremmest er producenten der skaber incitamenter til vidensdeling. Naturligvis skal
der veere incitamenter for begge parter. Producenten kan eksempelvis ggre det nemmere for
forhandleren at dele den viden han opnar om markedsforholdene, ved at lave et system hvor
forhandleren kan indberette sin viden, samtidig med at denne kan anskaffe viden fra

producenten.

181 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 665.

182 Knowhow kan veere beskyttet af de immaterialretlige regler eller af markedsfgringsloven. Ligeledes er der
mulighed for at parterne kan regulere knowhow i deres kontrakt.

183 Da det ikke findes relevant for denne afhandling at lave en klar opdeling af knowhow og viden vil disse to
termer blive anvendt under viden. Der vil ogsa vaere en stgrre udnyttelse for parterne af viden frem for
knowhow.

184 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 665.
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5.3.3 Berigelse af komplementzere ressourcer

Ved de komplementaere ressourcer gelder det for parterne om at komplementere hinanden
med ressourcer de ikke kan fa andre steder. Samtidig skal ressourcerne ogsa vare
uadskillelige, for at der skabes et incitament for begge parter til at blive i partnerskabet, da
de vil have den stgrste veerdi herved.18>186 [ forholdet imellem en forhandler og en producent
er der ikke store ressourcekrav til forhandleren. Producenten er antageligt mest afhaengig af
forhandlerens viden.18” For at en ressource kan genere en rent er det ngdvendigt, at ingen af
parterne kan finde denne ressource et andet sted.188 Hvis ressourcen kan findes i et andet
forhold, vil det veere sveert at skabe incitamenter i forholdet, sdledes at ingen af parterne vil

sgge ressourcen det andet sted.

Ressourcen som primeert er i fokus ved en forhandlerkontrakt er fgrst og fremmest
produktportefgljen. I denne sammenhaeng er der ikke krav til, at forhandleren besidder
nogle ressourcer for at seelge produktet. Disse ressourcer kan opsta igennem aktiv-specifikke
investeringer, nar det er klarlagt hvad det kraever for forhandleren at kunne szlge
produktportefgljen. I det eksempel hvor forhandleren er veletableret pa et marked, muligvis
allerede har en reekke butikker, vil han dermed have et solidt kundegrundlag og kendskab til
deres praeferencer. Netop her kan en producent og en forhandler komplementere hinanden, i

form af at fa sammensat produktportefgljen sa den passer bedst muligt til markedet.

5.3.4 Effektiv styringsform

Det vigtigste element ved effektive styringsformer er, at parterne valger én eller flere, som
kan minimere transaktionsomkostningerne.189190 Samtidig kan denne form for investering
veaere med til at skabe et stgrre incitament for at samarbejde, da malet er, at fa parterne til at

klare konfliktlgsninger selv og dermed ikke gd til domstolene. I effektive styringsformer

185 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 667.

186 Berigelse af komplementaere ressourcer er i en hgjere grad inspireret af det ressource baserede perspektiv.
Se evt. Barney, Jay, 1991 eller Peteraf, Margaret, 1993.

187 Forhandleren synes sjaeldent at have nogle vigtige ressourcer for en producent. Dog kan forhandlerens
viden, og en evt. eksisterende kundekreds, anses for at vaere en ressource. Denne viden vil dog blive behandlet
under vidensdeling i afsnit 5.3.2.

188 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 667.

189 Transaktionsomkostningerne bestar ifglge Williamson af, sgge-, kontrakt- og kontrolomkostninger. Saerligt
kontrolomkostningerne kan minimeres ved at indarbejde effektive styringsformer i relationen.

190 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 669.
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skelnes der imellem to former - Tredjemandshdndhavelse og Selvhdndhavelse. 191
Tredjemandshdandhavelse er ikke interessant i dette tilfeelde, da denne ikke skaber nogen
veerdi for parterne inde i forholdet.192 Denne type adskiller sig ikke fra det tilfeelde, hvor
parterne har foretaget lovvalg, og antageligt vil ggre brug af det valgte veerneting i tilfzelde af
en tvist.

Selvhandhaevelse kan opdeles i formel og uformel. Ved formel handhaevelse kan der foretages
safeguards igennem gkonomiske gidsler.1”2 P4 denne madde styrer man opportunistisk
adfzerd ved at tilpasse de gkonomiske incitamenter hos transaktionspartneren.1®# Ligeledes
skabes der et incitament for at samarbejde. Der kan eksempelvis vaere tale om, at parterne
foretager en aktiv-specifik investering. I denne investering har de begge et gkonomisk gidsel
som begge parter gerne vil passe pa. Herigennem er risikoen for opportunistisk adfeerd

mindsket.

Uformel selvhandhaevelse er en mindre omkostningsfuld lgsning. Ligeledes vil der vare
mulighed for at maksimere veaerdiskabende incitamenter.1%> Der kan veere tale om
eksempelvis tillid og forholdsforankring. Det er en investering i forholdet der ikke kraever
store omKkostninger, men derimod er det svaert at opbygge dette i et forhold. Investeringen
kan foretages i at opbygge et falles ry og opbygge tillid imellem parterne. Dette er
omkostningsfuldt i tid og dermed er dette en safeguard, som fgrst er relevant at bygge videre
pa ndr parterne har veeret i relationen i en leengere periode. Ikke desto mindre, er det dog
ngdvendigt at have fokus pa dette ved kontraheringen af kontrakten, da studier viser, at

tillidsfuld adfeerd kan vare fordelagtigt at udvise allerede fra start.19¢

191 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 669.

192 Der kan dog skabes veerdi i det der er en tryghed ved at anvende en neutral tredjemand til at hjaelpe ved
forhandling om en tvist. Dog sgger den proaktive kontrakt at ggre et muligt for parterne selv at lgse konflikten.
Hvorfor det antages at der ikke skabes (en optimal) veerdi igennem tredjemandshiandhavelse.

193 Williamson, Oliver E., 1985, s. 169f.

194 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 669.

195 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 670.

196 Analyseret ud fra, Zaheer, Srilata & Zaheer, Akbar, 2006, s. 23ff.
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5.4 Fordelen ved et partnerskab
Ovenstdende analyse belyste hvorledes to parter kan fa opbygget et partnerskab. Et
partnerskab vil angiveligt medfgre flere fordele til parterne, og de vil i det naerveerende

afsnit anskues mere generelt.

Hvis en producent og en forhandler er villige til at investere tid og penge i deres relation er
det muligt for dem at opna kvasirente. Opnas der kvasirente i en relation vil der antageligt
ogsa opsta en konkurrencemaessig fordel pa markedet, da en relation med kvasirente er et

mere efficient forhold.

Det geelder for bilforhandlere og bilproducenter, at konkurrencen pa markedet er tilspidset.
Samtidig er producenterne ngdsaget til at seette prisen ned pa de biler som szelges i Danmark
for at holde gang i konkurrencen grundet de hgje afgifter i Danmark.1°7 Alene af denne arsag
er der meget der taler for, at det vil veere fordelagtigt for en producent at skabe et relationelt
forhold med sine forhandlere og dermed std sterkere pa markedet. Ved at investere i et
leengerevarende forhold, er begge parter bedre stillet hvad angar risikoen ved at sta uden
enten en forhandler eller én at forhandle for. De aktiv-specifikke investeringer vil pavirke
parterne til at blive i forholdet og udvikle det. Parterne kan vaelge at "ngjes” med at investere
i vidensdeling. Dette er en investering som medfgrer mange fordele, serligt stgrre
sandsynlighed for symmetrisk information, uden at den ngdvendigvis er seerlig
omkostningsfuld for parterne. Der er altsa flere fordele ved at indga i et partnerskab. Disse

fordele vil medfgrer kvasirenten i relationen.

5.5 Delkonklusion

[ et kontraktforhold er de kontraherende parter athaengige af hinanden og deres valg. Der vil
altid veere en risiko for at enten én eller begge parter vil handle begranset rationelt eller
opportunistisk. Dette er forhold som parterne ma tage i betragtning i deres kontraktforhold,

da sddan en adfeerd kan vare en afggrende faktor for udviklingen af det relationelle forhold.

197 http://www.b.dk/verden/haardere-konkurrence-paa-bilmarkedet.

51



Partnerskab
Christel Novak

Dyer og Singh argumenterer for, at der i et partnerskab skal investeres i aktiv-specifikke
investeringer. [ forbindelse med disse investeringer opstar der transaktionsomkostninger.
Disse opstar igennem safeguards for at beskytte imod opportunistisk adfeerd. Samtidig
opstar der i kontraktforhold ex ante og ex post omkostninger. Ex post omkostninger bgr
minimeres i takt med det relationelle forhold udvikler sig og parterne opnar et bedre
samarbejde og mere tillid imellem hinanden.

For at opna et partnerskab ma bade producenten og forhandleren yde en indsats. Yderligere
skal der investeres i relations-specifikke aktiver, vidensdeling, komplementare ressourcer
og effektive styringsformer. Disse investeringer vil vaere med til at skabe et samarbejde som
har en stgrre veerdi indenfor kontraktforholdet end udenfor, hvormed det er muligt at opna
kvasirente.

Selvom der foretages aktiv-specifikke investeringer der bedst anvendes indenfor en relation,
er der ikke en garanti for, at ingen af parterne vil udvise en adfeerd der ikke fremmer den
steerke relation. Der kan veere forhold der ggr at parterne til at handle opportunistisk,

selvom det ikke er gnskeligt eller hensigten.

Afsnit 6 - Spilteori

6.1 Indledning

Spilteori kan anvendes til at analysere to eller flere parters handlinger i en strategisk
situation, samt hvordan deres handlinger kan pavirke hinandens forventede payoff.198 En
forhandlerkontrakt anses for at veere en strategisk situation i gkonomisk forstand, idet en
producent og en forhandler i en szerlig grad er afhangige af hinandens valg, som samtidig

kan pavirke det forventede payoff.

Spilteori bestar af flere former for teorier, der alle tager afsaet i en form for spil.1°° Teorien
om gentagne spil tager afseet i at fremme en relationel adfeerd, og dette sker gennem

gentagne aktioner. Denne samarbejdsmekanisme er den sterkeste for et relationelt

198 Burkey, Mark L., 2013, s. 2.
199 Spillene vil seerligt udvikles i et spiltree eller en matrix. Denne athandling vil ggre brug af en matrix.
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forhold.2%0 Det er muligt at skabe et incitament for parterne om at blive i en adfaerdscirkel.
Dette sker da deres omdgmme har en betydning, og omdgmmet vil pavirkes negativt hvis

ikke en relationel adfaerd udvises.

Ud fra et gkonomisk perspektiv er kontrakter ukomplette. Dette er geeldende ud fra den
antagelse, at de kontraherende parter ikke kan forudsige alle fremtidige begivenheder og
dermed tage hgjde for dem i kontrakten. Samtidig vil der vaere mulighed for, at den ene, eller
begge parter, vil handle opportunistisk eller begraenset rationelt. Spilteori skal i denne
afhandling anskueligggre forhandlerkontrakter ud fra dette synspunkt. Derefter klarleegges
det hvorledes parterne kan fremme den relationelle adfeerd imellem hinanden i kontraktens

levetid, samt hvorvidt det er muligt for parterne at nzerme sig en mere komplet kontrakt.201

6.2 Spilteoriens elementer

Spilteorien bestar af forskellige mekanismer. Disse kan hver iseer anvendes indenfor de
forskellige spilarter. Gentagne spil kan betragtes med en kendt slutdato eller med en ukendt
slutdato. Der vil angiveligt veere et forskelligt incitament hos de kontraherende parter til at
agere, alt efter hvilket spil der spilles.292 De basiske elementer i et spil er, spillerne,
handlinger og valg truffet pa baggrund af strategier. Denne afhandling vil tage afsat i en

matrix, i form af prisoner’s dilemma, da spillernes valg og strategier her visualiseres.

6.2.1 Prisoner’s dilemma

[ et prisoner’s dilemma spil er der to spillere og et one-shot spil.203 Teorien gar pa, at to
fangere bliver taget til fange af politiet som giver dem to muligheder, at tilsta eller ikke at
tilstd. Deres forventede payoff athanger fagrst og fremmest af deres egne valg og herefter af

modpartens. Pa intet tidspunkt har de to fangere mulighed for at tale sammen, hvorfor deres

200 Burkey, Mark L., 2013, s. 57.

201 Dog vil der geelde en antagelse om, at det ikke er muligt at opna en fuldsteendig komplet kontrakt. Det er dog
gnskeligt at veere teette pa denne situation.

202 Analyseret ud fra Dutta, Prajit K., 19991, s. 3.

203 Normalvis vil det antages, at et spil i spilteori spilles en gang, dette simplificerer spillet.
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handlinger er ukendte for hinanden.2%* Dog kender begge parter samtlige mulige payoff der

er i spillet.

Spiller 1 / Spiller 2 | Tilsta | Ikke tilsta

Tilsta 2,2 0,5

Ikke tilsta 50 1,1

Figur 4 - Prisoner's dilemma

[ ovenstdende matrix er spillernes bedste payoff at vaelge (Ikke tilstd, ikke tilstd), da de her
vil opna det feerrest antal ar i feengsel. Problematikken i dette spil er, at hvis begge parter
tror at den anden vil snyde,2% s3a vil de begge ende med at tilstda og dermed ikke opna det
bedste resultat. Usikkerheden for, at den anden spiller snyder er for risikabel. Bliver den ene

af spillerne snydt sa opnar denne 5 ar i faengsel, modsat enten 2 eller 1 ar.

6.2.2 Nash ligeveegt

En Nash ligevaegt er den mest anvendte lgsning til de strategiske spil.2% Det er "en stabil
tilstand, hvor to eller flere spillere deltager. Ingen af spillerne kan vinde ved at andre sin
strategi, sd laenge den anden spiller forbliver usendret”.2%7 John Nash er grundlaeggeren af Nash
ligevaegten.208 [ denne ligevaegt er det muligt at ga fra et nul sum spil2%? til et ikke nul sum
spil, hvor det er muligt for spillerne bade at vinde eller at tabe.210 En Nash ligevaegt er en
tilstand, hvor ingen af spillerne har incitament til at zendre deres strategi alene. Det vil sige,
at en spiller ggr det som er bedst for ham selv, givet det den anden ggr. Dette medfgrer ikke

ngdvendigvis et kollektiv optimalt resultat.?11

204 At parternes handling er ukendte for hinanden og ikke kan traekkes samtidig kaldes sekventielle bevaegelser.
205 Hvis den ene tilstar og den anden ikke ggr, sa kan den som tilstar ga helt fri, og det er det bedste resultat,
dog kun for den ene (Dominerende strategi).

206 Dutta, Prajit K., 1999, s. 63.

207 http://wordnetweb.princeton.edu/perl/webwn?s=nash%?20equilibrium.

208 Bedst kendt fra filmen "a beautiful mind”.

209 Her er der kun én der kan vinde, hvis den anden taber.

210 Dutta, Prajit K., 1999, s. 8.

211 Dutta, Prajit K., 1999, s. 63ff.
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[ forhold til forhandleren og producenten er det gnskeligt, at begge parter udviser en
relationel adfeerd. Hvis de begge forventer og tror p3, at den anden vil snyde og dermed ikke

samarbejde sa vil ligevaegten findes ved, at begge parter tilstar.212

Spiller 1 / Spiller 2 Tilsta Ikke tilsta
Tilsta 2,2 € 0,5 /T\
Ikke tilsta 50 1,1 i/

Figur 5 - Nash ligevaegt illustreret i Prisoner's dilemma

For at finde Nash ligeveegten vurderes spiller 1’s bedste muligheder fgrst. Hans to
muligheder er, at tilstd eller ikke tilstd. Spiller 2 har samme muligheder. Spiller 1’s
muligheder skal vurderes horisontalt og spiller 2’s muligheder skal vurderes vertikalt,
hvorfor man vil komme frem til, at begge vil vaelge at tilsta. Dette sker ud fra deres tankegang
om, at hvis de bliver snydt af den anden spiller, sa er payoff sa negativt at det ikke er en
lgsning. Det er bedst kun at fa 1 dr, men 5 er meget veerre, hvorfor 2 ar synes som den mest

sikre lgsning for de to fanger.

6.2.3 Adfeerd

Spillernes handlinger pavirker ikke kun deres eget payoff men ogsa modspillerens. Samtidig
er det ogsa almindeligt at antage, at de kontraherende parter gerne vil agere
opportunistisk.213 Spillerne kan forventes at foretage deres valg, der hvor det forventes at
give dem det bedste payoff.214# Dermed bliver den logiske tankegang inddraget i spillet -
"Hvad forventer jeg, at den anden vil spille”? Hvis ikke spilleren er sikker pa den anden
spillers handling eller at payoff ikke afspejler denne risiko, sa vil spillerne spille det valg som

er bedst for dem som selv. Der foretages et rationelt valg til fordel for én selv.

212 Milgrom, Paul & Roberts, John, 1992, s. 263.

213 Opportunistisk handling sker ud fra, at man ikke ved hvad den anden ggr, hvorfor det er bedst at vurdere
ens egne handlinger og payoff og foretage det bedste valg herud fra. Jo faerre spil der spilles, jo stgrre er
sandsynligheden for denne adfzerd.

214 Burkey, Mark L., 2013, s. 6.
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Dette kan sidestilles med Williamsons begranset rationelle mand. Denne vil sgge at vaere
rationel, men det er ikke sikkert at dette er tilfeldet hver eneste gang. Intentionen er der
dog. Der gaelder det samme her. I forhold til de gentagne spil, forventes det, at det rationelle
valg vil veere at samarbejde, men der kan opsta begivenheder hvor det ikke er synligt nok at

handle samarbejdsvilligt, hvorfor der vil blive truffet et valg til sin egen fordel.

6.2.4 Grimm strategi

Denne strategi starter ved, at spiller 1 veelger at samarbejde (Ikke tilstd) i den fgrste runde.
Sadan fortsaetter det indtil der sker en afvigelse i dette hos en af spillerne.?1> Denne afvigelse
vil resultere i, at de ikke vil veelge at samarbejde i nogle af de efterfglgende runder.216
Udfaldet her ggr dette til en konsekvent strategi. Sker der fgrst en afvigelse i samarbejdet, sa
vil de to spillere ikke komme til at samarbejde igen. Hvis sandsynligheden for at spillerne vil

samarbejde og dermed fortseette spillet, er hgj nok, sa vil strategien ikke forlades.

* Med sandsynligheden P vil spillet fortsaette21”

* Med sandsynligheden 1-P vil spillet slutte218

Tages der udgangspunkt i figur 5, vil spiller 1’s payoff i fgrste runde veere 1. Den anden

runde vil have et payoff pa (P)(1), da der med en sandsynlighed P, vil blive valgt tilsta. Det

tredje spils payoff vil vaere (P2)(1). Dette vil fortsaette uendeligt

 1+(P)(1)+(P»)()+ ..+ (PY(1)

Der er dog en sandsynlighed for at strategien vil slutte fgr eller siden

¢ 1/(1-P)219

215 Hvis begge spillere vealger ikke at tilstd/samarbejde er grimm triggeren en Nash ligeveaegt (Hvis begge
spillere spiller ud fra den strategi, er der ingen af dem som gnsker at a&endre deres strategi).

216 http://www.gametheory.net/dictionary/GrimTrigger.html.

217 Jo stgrre P er, jo stgrre sandsynlighed vil der veere for at spillet fortseetter med et samarbejde, da begge
spillere vil veere bedst stillet ved at veaelge denne handling.

218 https: //www.youtube.com/watch?v=4uuPqvMoXzw.

219 Teelleren bestar af payoff ‘et (pa 1).
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Ved ikke at samarbejde er det muligt at fa et payoff pa 5 og ikke mere nogensinde, for sa vil
modspilleren ogsa spille grimm strategien. Derfor kan det matematisk udledes hvornar det

kan betale sig at forlade grimm strategien.

« 1/(1-P)>5

Ud fra ovenstdende ligning kan det udledes at ndr P > 0,2 sa kan det betale sig at holde sig til

grimm strategien.220

6.3 Gentagne spil

Et forhold imellem en forhandler og en producent kan bedst forklares igennem gentagne spil,
da dette forhold vil bestd af gentagne interaktioner. Det gnskelige resultat er, at de to parter
fortsaetter deres samarbejde og far etableret et partnerskab. Dette kraever at de interagerer
mere end én gang. Gentagne spil giver et mere sandferdigt billede af, hvordan spillerne vil
treeffe deres valg, da gentagne interaktioner kan ggre en forskel for den adfzerd som parterne
har, hvorfor spilteoriens gentagne spil vil anvendes til at anskueligggre hvad der sker nar de
to parter interagerer med hinanden mere end én gang med hinanden i lgbet af deres forhold.
Gensidighed, eller reciprocitet, ggr at der vil ske positive gentagne interaktioner. Sa leenge

den ene spiller udviser en god adfeerd, vil den anden spiller det ogsa.221

6.3.1. Gentagne spil med en kendt slutdato
Gentagne spil der har en kendt slutning gar ogsa under navnet finitte gentagne spil. Nar der
er en ende pa spillet har den sidste runde en altafggrende faktor for, hvordan spillet udvikler

sig. Af denne arsag gennemgas disse typer af spil bagvendt.222

Spiller 1 / Spiller 2 Tilsta Ikke tilsta
Tilsta 1,1 50
Ikke tilsta 0,5 2,2

220 Beregningerne er foretaget ud fra https://www.youtube.com/watch?v=4uuPqvMoXzw.
221 Williamson, Oliver E., 1985, s. 190.
222 Dutta, Prajit K., 1999, s. 214.
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Figur 6 - Prisoner's dilemma, spejlvendt payoff

Nar man spiller prisoner’s dilemma en enkelt gang, blev det ovenfor vist, at en enkelt rundes
Nash ligevaegt er, at begge spillere vaelger (tilsta, tilstd). Dette vil veere det samme som, hvis

producenten og forhandleren vaelger ikke at samarbejde.

For at kunne analysere hvad der sker imellem en forhandler og en producent i deres
kontraktforhold, vil et gentaget spil med 3 runder gennemgds. Her kan de velge at
samarbejde eller de kan veaelge at afslutte kontraktforholdet, og sa vil de ikke mgdes igen og
foretage et nyt spil. Producenten vil have den steerke position og noteres som spiller 1, mens
forhandleren treeffer sit valg som spiller 2. Begge kender de mulige payoffs. For at ggre det
mere laeservenligt er tallene blevet spejlvendt. Ved at samarbejde handler det om at opna et
hgjt payoff, da dette er en gevinst, modsat det traditionelle prisoner’s dilemma, hvor der var

tale om en straf.

Spillet starter i den tredje og sidste runde, hvor der blot vil vaere tale om at der spilles et helt
almindelig prisoner’s dilemma, hvorfor der ikke er nogen af spillerne der vil samarbejde.
Resultatet bliver (tilstd, tilstd).223 Dette vil afggre, at alle 3 runder vil spilles som et
almindeligt prisoner’s dilemma. Dette medfgrer ikke det optimale resultat, eller det hgjeste

payoff. Payoff her vil veere 1 til hver (1*3).

Et samarbejde vil ikke eksistere i et gentaget spil nar slutdatoen er kendt for spillerne. Der er
ikke incitament til at samarbejde nar man forventer at modspilleren ikke vil samarbejde i

den sidste runde.

6.3.2 Gentagne spil uden en kendt slutdato

Et samarbejde var ikke muligt at etablere i et gentaget spil, nar slutdatoen er kendt for de to
spillere. Ved gentagne spil uden ende, er det ikke sikkert, at spillet fortsaetter i al evighed.
Der er dog en forventning herom og spillerne spiller ud fra denne forventning Den faktor, at

spillets slutdato er ukendt kan have en afggrende betydning for, om spillerne vil vaelge at

223 https://www.youtube.com/watch?v=R-EYyqRazms.
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samarbejde. Jo flere interaktioner, desto stgrre incitament er der for at samarbejde.??*
Neerveaerende analyse vil belyse hvorledes et samarbejde pavirkes af denne faktor. I
ovenstdende spil, hvor slutdatoen var kendt, blev der taget udgangspunkt i et prisoner’s
dilemma der startede ved slutrunden. Dette ggres ikke i det naerveerende spil, da det ikke
vides hvorndr slutrunden vil opsta. I gentagne spil uden kendt slutdato, tages der
udgangspunkt i spillernes veerdi ved hvert spil. Spillernes vardi af hver runde har en

afggrende betydning for, om det er veerd at fortsaette eller at stoppe spillet.22>

Spillet spilles i flere runder (T1, T2, T3 ... Tn) af spiller 1 og 2. For at kende lgsningen pa
spillets runder, skal hver rundes payoff diskonteres med en diskonterings faktor, 8,226 som er
et tal mellem 0 og 1. Dette ggres for at kende alle fremtidige payoffs nutidsveerdi.??” Herved
er det muligt for spillerne at afggre om verdien er stor nok til at fortseette spillets runder.
Hvis der er en stor sandsynlighed for, at spillet vil slutte efter 3 runder i stedet for 10 runder,
er det bedre at fa et payoff pa 1 i dag fremfor i morgen. Usikkerhed kan have en afggrende

betydning i dette spil. Den totale sum af spillernes diskonteret payoff beregnes ud fra;228

© Mo+ M8+ M52+ ...+ T, 0"

Hvis det antages, at hver runde giver et payoff pa (2) ved at samarbejde/ikke tilstd,?2? sa vil

den enkelte rundes payoff beregnes ud fra;

e 7/(1-8)>2/(1-8)

Dette resultat skal veere stgrre end det payoff der er muligt ved at fravige grimm strategien.

Det skal kunne betale sig for spillerne at vaelge denne strategien. Derfor skal;

e 2/(1-8)>5

224 Burkey, Mark L., 2013, s. 57.

225 Dutta, Prajit K., 1999, s. 228f.

226 Diskonteringsfaktor viser det samme som sandsynligheden, P, gjorde. Jo stgrre denne er jo stgrre
sandsynlighed for, at spillet fortsaetter.

227 Dutta, Prajit K., 1999, s. 228.

228 Dutta, Prajit K., 1999, s. 228.

229 | denne formel tages der ikke hgjde for at spillerne kan have en ekstraveerdi ved at samarbejde.
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Ud fra ovenstdende er en enkelte runde blevet matematisk udledt. Det handler i dette spil for
spillerne om, at de i sa lang tid som muligt bliver i en positiv adferdscirkel. Pa baggrund
heraf, er det ngdvendigt at medregne at der er en sandsynlighed for at man kan blive grimm

straffet. Dette giver en ny ligning;

2(1—8T+1)
1-8

>5
Nar der gelder ovenstdende antagelse, sa er grimm strategien troveerdig og ingen af
spillerne vil vaelge at blive straffet. Dette gger sandsynligheden, P, for at spillet vil fortsaette i

mange runder.

Hvis diskonteringsfaktoren er stor nok, er det muligt at afskraekke for at tilstd, hvorfor ikke
at tilsta bliver en mulig Igsning for de to spillere. Jo stgrre diskonteringsfaktoren er jo stgrre
vil payoff veere. Hvis belgnningen ved at samarbejde og dermed ikke tilsta er stor nok, kan
spillerne "trigges” til at veelge denne lgsning og derved er det muligt at pavirke den gnskede

handling hos dem i hver runde af spillet.

Teorien om The Folk Theorem statuerer ogsa, at hvis diskonteringsfaktoren er stor nok vil
(tilstd, tilstd) blive spillernes Nash ligeveaegt. De vil indtreede i en adferdscirkel og dermed

blive i den gode adfeerd, fordi de belgnnes herfor. Samtidig vil de straffes af grimm triggeren

hvis de afviger fra denne adfeerd. Nedstdende ligning angiver derfor alle runders payoff.230

S angiver det payoff som spilleren vil modtage i den runde hvor den afviger fra

adfzerdscirklen.

230 Dutta, Prajit K., 1999, s. 232.
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6.4 Delkonklusion
Spilteori er fordelagtig i en strategisk situation hvor to parters forventede payoff afhanger af
hinandens valg. Denne afhandling har gjort brug af en matrix i form af prisoner’s dilemma,

da denne afspejler forholdet for en forhandlerkontrakt mest troveerdigt.

Ved gentagne interaktioner gges sandsynligheden for at fremme den relationelle adfaerd. Det
er dog ikke nok for at fastholde denne adfeerd hos spillerne. Hvis de skal blive i
adfaerdscirklen skal diskonteringsfaktoren, som afggr 1 krones veerdi i fremtiden, samt
sandsynligheden for, at der ikke sker afvigelse, veere hgj nok. Dermed har begge spillere et
incitament til at blive i relationen og samarbejde. Denne lgsning bliver deres Nash ligevaegt,
fordi ingen af parterne vil kunne stilles bedre hvis ikke den anden spiller eendrer sin strategi.
Dette resultat star i kontrast til de gentagne interaktioner der har en begraenset levetid. Her
vil der ikke veere noget incitament til at samarbejde, da spillerne i sidste runde ikke vil fa
noget ud af at udvise denne adfeerd. Derfor vil den sidste runde i denne type af spil afggre at

Nash ligevaegten findes i den naest bedste lgsning.

Ud fra naervaerende analyse er det belyst, at det er muligt at etablere et partnerskab hvor der
samarbejdes i en lang periode, sa leenge fordelen herved er stor nok. Dette pavirker samtidig
deres omdgmme i en positiv retning, hvilket har en betydning for parterne hvis de skal spille

andre relationelle spil.

Afsnit 7 - Den interdisciplineere forhandlerkontrakt

7.1 Indledning

Den retsdogmatiske analyse konkluderede, at den centrale retskilde er retspraksis. Denne
tog sit primaere afsaet i bilbranchen og tegnede et billede af, at misligholdelse af kontrakten
farer til opsigelse eller ophaevelse. For at det er muligt at ophaeve kontrakten skal der veere
tale om en vaesentlig misligholdelse, hvilket var tilfaeldet i sagen mellem Fiat og Bilhuset, da

der skete et brud pa tilliden.
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Den proaktive kontrakt sgger igennem et taettere samarbejde at fremme parternes succes
med kontraktforholdet. Dette sker ved, at parterne tilegner sig den proaktive tankegang, ved
at implementere den og lade dens veerktgjer drive samarbejdet. Herved er der stgrre
mulighed for at opna en steerk relation, der kan give en konkurrencemaessig fordel.

At et teettere relationelt samarbejde giver et bedre kontraktforhold, har vaeret kendt i en tid
og IACCM har haft dette i fokus i flere ar.231 Spgrgsmalet herefter er, hvorfor erhvervslivet
endnu ikke giver klare tegn pa at implementere den proaktive tilgang og yde en stgrre

indsats for et relationelt forhold?

Dette kan der vere flere gkonomiske arsager til. Der vil altid vaere en usikkerhed ved, at den
ene part kan udvise opportunisme eller handle begraenset rationelt, ogsa selvom dette ikke
er intentionen. Det er ikke altid, at der er afklaringer imellem de kontraherende parter om
forventningerne til hvad relationen er. Dette vil et partnerskab, hvor der fokuseres pa
vidensdeling, kunne afhjalpe. Igennem denne investering i relationen, vil parterne opleve, at
risikoen for, at der opstar asymmetrisk information minimeres. Dermed er risikoen for
begraenset rationel adfeerd og opportunisme mindsket, da det ma antages at dette er en af de
vaesentligste faktorer til denne handling.232 Ligeledes vil gentagne interaktioner fremme den
gode og relationelle adfeerd. Her handler det om, at parterne har en intention om, at disse
interaktioner ikke ophgrer indenfor en bestemt tidshorisont, da dette vil medfgre et
begraenset incitament til at samarbejde. Belgnning ved at vzelge den gnskede adfeerd kan
styre parternes valg, da der skabes et gkonomisk, og ikke kun et relationelt, incitament til at

veelge herefter.

[ den fglgende analyse vil ovenstdende elementer fremhaeves for at lade disse interagere
med hinanden sdledes, at der bliver forsggt at give et resultat pa hvordan den efficiente

forhandlerkontrakt, med mulighed for kvasirente, ser ud, samt om dette er opnaeligt.

231 Se blandt andet ogsa Macneil, Ian om Relationel Contracting.
232 Williamson, Oliver E., 1985, s. 47.
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7.2 Den reaktive kontrakt

Den reaktive kontrakt antages at veere den mest udbredte kontraktform der benyttes i
erhvervslivet. Litteraturen viser, at denne kontrakt ikke tjener noget stgrre formal, i
modsatning til hvad en kortere og fleksibel kontrakt vil ggre.233 Ofte vil en kontrakt efter
kontrahering blot live lagt i skuffen. Parterne vil ikke tage den frem fgrend, at de far behov

for den, og dette vil i denne sammenhaeng veere nar problemerne er opstaet.234

Den juridiske analyse gav et indblik i, at der i den reaktive kontrakt bliver taget hgjde for
allokeringen af risici og ansvar. Den kontraheres typisk ud fra den steerke parts praemis.
Dette medfgrer antageligt ikke noget incitament hos nogle af parterne til at engagere sig i
relationen, og de vil derfor blot lade kontraktforholdet Igbe til, at kontrakten enten opsiges

eller ophaeves.

Ved anvendelse af den reaktive kontrakt indgar parterne i et kontraktforhold uden nogen
yderligere forpligtelser overfor hinanden.23> Grundet den manglende eksistens af aktiv-
specifikke investeringer og forpligtelser, er denne kontraktform antageligt gkonomisk enkel
at udtrede fra..236 Den reaktive kontrakt kan derfor se sig fri for at tage hgjde for
opportunisme og begraenset rationalitet i kontraktens bestemmelser, samt safeguards og
credible commitment. Der er ikke nogen investeringer der skal beskyttes. Dette ggr samtidig
anvendelsen af en standardkontrakt nemmere, hvilket gkonomisk er mere efficient da
anvendelsen heraf vil veere omkostningsminimerende for parterne. Kontrakten er
veldefineret og ansvaret er fordelt, hvorfor der ikke bgr vaere tvivl om parternes ansvar hver

iseer. Dette medfgrer en tryghed hos dem.23”

I den reaktive kontrakt er der intet der udelukker, at en producent og en forhandler vil
kunne opna et relationelt forhold. Et relationelt forhold er ikke styret af kontrakten alene.

Relationer kan skabes pa baggrund af sd meget. Det kan ikke udelukkes at producenten vil

233 Weatherley, Steven, 2012, s. 1.

234 Resultater fra Stewart Macaulays studier i 1963 verificerer dette.
(http://commitmentmatters.com/2013/09/03 /what-good-is-contract-law/).

235 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 662.

236 Her skal der dog vaere opmaerksombhed til, om der er tale om korrekt opsigelse/ophaevelse af kontrakten,
hvilket ellers kan medfgre erstatning i veerste fald.

237 Weatherley, Steven, 2012, s. 1.
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dukke op hos forhandleren for at fglge op pa hvordan det gar, eller forhandleren er ngdsaget
til at fa noget hjeelp fra producenten i forbindelse med produktportefgljen. Disse mgder kan
ligeledes skabe en relation. Der er dog ikke meget der tyder pa, at dette er sandsynligt.238
Den reaktive kontrakt tager i hgjere grad afseet i ordet kontrol frem for styring. Kontraktens
ordlyd kan fa en betydning for udviklingen af forholdet. Anvendelse af positive ord som
samarbejde, feelles mal, genforhandling, skaber et bedre grundlag for at samarbejde, frem for
den reaktive kontrakt, der antageligt vil indeholde ord som forpligtelser, krav og gjeblikkelig

ophaevelse.

7.3 Den proaktive kontrakt

Erhvervslivet vil kunne drage fordele af den @nskelige proaktive tilgang til
kontraktrelationer. Her vil erhvervslivets anvendelse og formal med kontrakten tilgodeses -
At der bliver skabt veerdi og succes. Den proaktive kontrakt er designet til at skabe et
relationelt forhold, da gentagne interaktioner er i fokus. For at opna det bedste resultat af
den proaktive kontrakt bgr der indskrives styringsformer som forhindrer opportunistisk

adfaerd og dermed konflikter som kan ende i retssager.23°

Den juridiske analyse gav et indblik i, at den proaktive jura appellerer til, at parterne
samarbejde og dernast plejer og vedligeholder dette samarbejde. Jo mere parterne kan styre
selv, jo stgrre sandsynlighed for, at kontraktforholdet vil fortsaette med succes.

[gennem den proaktive tilgang er der stgrre grundlag for parterne for at udvise credible
commitment, og derigennem give en sikkerhed til modparten om, at der er et gnske om at
blive i relationen. Igennem kontraktens ordlyd kan parterne skabe en klarhed over felles
malsaetninger, retningslinjer og forventningerne til det relationelle kontraktforhold de
gnsker at skabe.240 Det blev belyst i afsnit 7.2, at anvendelse af positive ord vil ggre det
sandsynligt at fremme successen. Kontrakten vil, og skal, afspejle parterne og deres forhold.
Hvis grundlaget for et relationelt forhold ikke er klart, er det vanskeligt at skabe

incitamenter til eksempelvis at vaere selvregulerende.

238 Disse mgder vil antageligt ikke veere med hensigt pa at fremme relationen. De vil angiveligt anvendes til at
kontrollere forhandleren. Dette har ikke en relations-skabende effekt.

239 DiMatteo, Larry A, Siedel, George |J. & Haapio, Helena, Strategic Contracting. Artikel i bogen Proactive Law in
a Business Environment, 2012, s. 89.

240 Haapio, Helena, Business Success & Problem Prevention through Proactive Contracting, 2010, s. 157.
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Problematikken ved at tage en konflikt for en domstol, opstar nar domstolen skal sgge at
finde det korrekte svar pa problematikken.24! Her skal domstolen finde et svar pa, hvad
parterne havde ment da de forhandlede kontrakten. Hvem baerer ansvaret og hvem har
handlet illoyalt i forhold til kontrakten? Det er ikke ngdvendigvis, at en domstol, igennem
den retsdogmatiske metode vil komme frem til det korrekte svar, hvorfor det vil veere mere
fordelagtigt for parterne at styre fremtidige tvister selv og dermed inddrage sa fa mennesker
til eventuelle tvister som muligt. Hensigten med den proaktive kontrakt gar tabt nar en

konflikt tages til en domstol,242 modsat selvhandhavelse.

7.4 Adfeerd

Den gkonomiske analyse drog en antagelse om, at der kan opstd en risiko for, at en af
kontrahenterne vil handle begranset rationelt eller opportunistisk. Igennem gentagne
interaktioner er det muligt at fremme positiv reciprocitet hos de to parter. Dette sker da
belgnningen er stgrre pa lang sigt end hvad straffen er vaerd pa kort sigt243. Dette forhold ggr
det dog ikke usandsynligt at der aldrig vil veere en risiko for hold up. Neerveaerende analyse vil
belyse denne problematik i relationen imellem producenten og forhandleren ved at anskue

problematikken for hver deres synsvinkel fgrst og derefter fra et feelles synspunkt.

7.4.1 Forhandlerens adferd

Med udgangspunkt i forhandlerens synsvinkel pa denne afthandlings problemstilling, vil han
antageligt tage udgangspunkt i hvilke payoff244 han far i den nuvarende relation. Hvis der
kommer en ny producent og tilbyder et forhold der ggr grimm straffen sa hgj, at belgnningen
ikke kan matche dette er det muligt, at forhandleren vil handle opportunistisk og vaelge dette
forhold. Dette nye spil som giver en grimm straf der er sa hgj, at den overstiger belgnningen,
er ikke ngdvendigvis en efficient lgsning for forhandleren pa lang sigt. Forhandleren vil
belgnnes med et hgjt payoff nu og her, men hvis ikke den nye producent vil indtreede i en

adfaerdscirkel, sa vil han have afstdet de fremtidige payoffs som han fik med den fgrste

241 Schwartz, Alan & Scott, Robert E., 2003, s. 547.

242 Haapio, Helena, Business Success & Problem Prevention through Proactive Contracting, 2010, s. 161.
243 Straffen for at udtraede adfaerdscirklen.

244 Forhandlerens gevinst/veerdi.
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producent. Dette forhold bgr medfgre et incitament til forhandleren om at veelge at blive i

den nuvaerende relation.

7.4.2 Producentens adferd

Ved producentens synsvinkel pa problemstillingen, vil han antageligt tage udgangspunkt i,
om han skal valge hold up eller fortsette forholdet. Dette vil veere afthaengigt af, om
forhandleren praesterer i forhold til dennes distributionsstrategi.

Da forhandleren handler for egen regning og risiko, vil han antageligt praestere pa et
gennemsnitligt niveau.?4> Der bgr sdledes velges hold up, hvis ikke det er muligt at fa
forhandleren til at praestere pa et hgjere niveau ved at ggre grimm belgnningen hgj nok.
Igennem de aktiv-specifikke investeringer gges denne belgnning, for begge parter. Dette sker
da investeringerne tjener sig bedst indenfor relationen og dermed tilgodeser begge parter og
ikke kun én. Forbedringer sker ofte via ”learning-by-doing”. Der sker en ggning i
absorberingskapaciteten, hvilket antageligt kommer igennem de gentagne interaktioner.
Producenten har sdledes mulighed for at styre forhandlerens adfeerd igennem gentagne

interaktioner og aktiv-specifikke investeringer.

7.4.3 Den gnskelige adfeerd

Den gnskelige adfeerd sker i adfeerdscirklen. Her vil begge parter blive belgnnet ved at blive i
den og straffet hvis de treeder udenfor. Producenten kan styre dette forhold ved at sikre, at
gevinsten for forhandleren er hgj nok heri. Dette sker igennem de aktiv-specifikke
investeringer. Foretages disse alene af producenten bliver han samtidig sarbar overfor

truslen om hold up hos forhandleren.246

Det er tidligere belyst, at den reaktive kontrakt bliver lagt i skuffen. Samtidig hvis ikke
kontrakten bliver anvendt aktivt, sa er det uden betydning hvad der star i denne, da ingen af
parterne anvender det. Herfor vil den reaktive kontrakt ikke medfgre, at parterne indtraeder

og bliver i adferdscirklen. Dette kunne ligeledes ses i sagen mellem Fiat og Bilhuset. I

245 Dette er ud fra antagelsen om, at han gnsker at fremme salget, da hans profit findes her. Samtidig vil der
vaere en risiko for hold up, hvorfor forhandleren af frygten herfor ikke vil yde en indsats pa sit hgjeste niveau.
246 Dette sker da der aldrig kan sikres mod opportunistisk eller begraenset handlinger fuldstendigt.

66



Den interdisciplinaere forhandlerkontrakt
Christel Novak

kontraktens punkt 4.4 stillede Fiat hjalp til radighed, men denne hjelp har antageligt ikke
veaeret anvendt aktivt. Kontraktens ordlyd var i dette tilfeelde uden virkning og forhindrede

ikke ophaevelsen af kontrakten.

Det er derfor tydeligt, at kontrakten spiller en rolle nar en producent og en forhandler skal
skabe et relationelt forhold imellem sig, hvor der samtidig ogsa sikres mod hold up. De aktiv-
specifikke investeringer kan ligeledes hjalpe pa dette forhold, men er det ikke muligt for
parterne at specificere hvad der gnskes af denne aktiv-specifikke investering, er der
sandsynlighed for, at der vil ske en begraenset rationel handling for én af parterne. Der skal
herfor medtages det samarbejdende element fra den proaktive jura, hvis de aktiv-specifikke
investeringer skal medfgre den gnskede effekt for parterne, nemlig at veerdien gges for
parterne inde i relationen, da omkostningerne bliver irreversible ved ophgr.24” Hvis ikke der

udvises en relationel adfzerd vil kontrakten ikke fremsta troveerdig.

Laengerevarende relationelle forhold opstar ikke af sig selv. De kontraherende parter ma yde
en indsats hver iszer for at fremme det relationelle forhold, der ggr at det, alt andet lige, for
begge parter, er bedre at veere i deres nuvaerende forhold frem for det naestbedste forhold.
Som det ses i Prisoner’s Dilemma er usikkerheden og derved straffen for at blive snydt, for
stor, hvorfor det naestbedste alternativ anvendes. Modsat hvis der er flere interaktioner, sa
vil usikkerheden om snyd mindskes for hvert spil under forudsaetning om, at spillet spilles et
ukendt antal gange. For hver runde er det muligt for parterne at udvise credible

commitment.

For at fremme den gnskelige adfeerd bgr der tages udgangspunkt i gentagne interaktioner og
en ukendt slutdato, hvorfor parterne skal indga i et dbent kontraktforhold der genforhandles
lgbende, dette vil fremme den positive adfeerd og de vil agere mere troveerdigt overfor

hinanden.

247 Williamson, Oliver E., 1985, s. 167.
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7.5 Strategisk kontrahering

Ved forhandlerkontrakter, hvor det er gnskeligt at fremme en relationel og positiv adfaerd
igennem en proaktiv orienteret kontrakt, kan der med fordel tages udgangspunkt i strategisk
kontrahering. Der eksisterer endnu ingen konkret definition pa strategisk kontrahering.248
Neaerverende analyse vil dog ggre brug af "konceptet” for at anskueligggre hvorledes en
forhandler og en producent pa en mere strategisk made kan kontrahere sdledes, at

kontrakten vil tjene til det feelles mest efficiente resultat.

Analysen vil vurdere bade ex ante og ex post investeringer i kontraktforholdet. Dette ggres
da det er konkluderet, at den reaktive kontrakt arbejder ex post, hvorimod den proaktive
arbejder ex ante. Strategisk proaktiv kontrahering laegger op til, at parterne aktivt tager
andel i deres forhold for at skabe relationen. Kontrakten skal herfor ligeledes anvendes
aktivt, hvorfor det er relevant at vurdere hvorledes ex ante og ex post investeringer kan
pavirke anvendelsen af kontrakten samt det relationelle.

Kontrakten skal anvendes som et dynamisk, og ikke et statisk, redskab. Det er det redskab
som parterne til enhver tid vil kunne stgtte ret pa, hvorfor den vil fremstd som et
grundlaeggende og altafggrende sikkerhedsnet for parterne. Samtidig kan parterne anvende
denne til at indga aftaler for at minimere opportunistisk adfeerd og fremme samarbejdet.
Herved vil parterne ikke se kontrakten som et stykke papir som af juridiske arsager skal

vere der, men som et redskab der styrer dem imod et relationelt forhold.

Ved enhver kontrahering vil det bedste resultat for de kontraherende parter vere, at der er
en felles forstdelse af kontrakten og dens funktion.24? Seerligt ved den proaktive og
relationelle kontrakt er det vigtigt at have for gje, at der ikke er misforstdelser omkring
kontraktens ordlyd og dens virke. Dette vil medfgre asymmetrisk information hvilket kan
resultere i, at successen med forholdet vil forekomme mindre sandsynligt, da dette kan

medfgre at begraenset rationelle handlinger resultere i afvigelse fra adfeerdscirklen.

248 (Jstergaard, Kim, Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben, s. 8.
249 Der skal arbejdes igennem det samarbejdende, primzere, sekundaere og tertieere niveau.
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Juridisk set handler strategisk kontrahering om, at parterne forstar kontrakten og dens
ordlyd.2>° Herudover er det ogsa vigtigt at kontrakten tilpasses i forhold til parternes behov.
Det er vigtigt for parterne at forstd, at den reaktive kontrakt ikke tjener et relationelt formal,
hvorfor denne ikke skal anvendes hvis man gnsker et relationelt forhold. Her ma tankesaettet
fra den proaktive jura anvendes, for at indfgre redskaber og metoder til hvordan man

forebygger at problemerne opstar.

7.5.1U 2005.2408 H - Fiat og Bilhuset

[ neervaerende sag var Fiat berettiget til at ophaeve kontrakten med Bilhuset da der var tale
om en vasentlig misligholdelse fra Bilhusets side. Hverken juridisk eller gkonomisk var
dette et optimalt resultat, da tvisten kunne veere handteret anderledes. Kontraktens punkt
4.4, som blandt andet?>1 13 til grund for at der var tale om en vaesentlig misligholdelse 1gd

som fglgende;

"I forbindelse med, at Fiat kraever et arbejde udfort af forhandleren i forbindelse med
ekstraydelser eller tilbagekaldelses- eller udbedringsaktioner, stiller Fiat hjaelp til
radighed, hvis der skulle opstd nogle komplikationer i forbindelse med udforelsen af
arbejdet”

Problematikken ved denne bestemmelse, set med proaktive gjne, er, at Fiat skriver, at de
stiller hjeelp til radighed hvis der skulle opsta nogle komplikationer. Ud fra sagens
oplysninger er det ikke klart hvad der menes herved, hvilket kan antages ogsa at vare
tilfeeldet hos Bilhuset. Bilhuset handler i tro om, at bilen far skiftet bremsergrene,252 hvorfor
der ikke er noget som indikerer at der skulle veere tale om en bevidst misligholdelse af

kontrakten fra hans side. Bilhuset var selv ansvarlig for at notere de biler som fik skiftet

o n

250 Dette er baseret pa "The Manager’s Legal Plan™. Her gennemgas fire step "Forsta loven, Kendskab til at
handtere juridiske tvister og laere fra dem, Udvikling af strategier og redskaber til at forhindre fremtidige
problemer og se det store hele billede proaktivt og bliv proaktiv. Siedel, George & Haapio, Helena, 2011, s. 107-
24.

251 Kontraktens punkt 6.2 13 ogsa til grund for kendelsen. Denne gav Fiat ret til at ophaeve kontrakten uden
forudgaende varsel, samtidig gav den ikke mulighed for den misligholdende part at afhjeelpe manglen, hvis der
er tale om vaesentlig misligholdelse. Der var tale om vasentlig misligholdelse hvis flere af kontraktens punkter
var misligholdt.

252 Denne tro opstdr, da Bilhuset ved videresalget af bilen far den nye forhandlere til at underskrive en
erkleering vedrgrene udskiftningen af bremsergrene.
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bremsergrene, eller som minimum skulle forhandleren notere at arbejdet blev udfgrt pa et

"fremmed vaerksted”.

Bilhuset har i denne situation handlet begrenset rationel. Der er intet i sagens oplysninger
der indikerer, at han har indtastet ukorrekte oplysninger i ond tro, hvorfor det antages, at
der er tale om en handling gjort i god tro. Havde forhandleren handlet rationelt, havde han
gjort en stgrre indsats for at fglge op pa om bremsergrene blev skiftet hos den nye

forhandler, eller som minimum havde underrettet Fiat om sagens begivenheder.

Det er forstdeligt at denne begivenhed ikke var positiv for Fiat, da udskiftning af bremsergr
skal tages alvorligt. Dog synes det, at Fiat har fejlet i denne sammenhang. Dette er sket ud
fra tankegangen om, at de skal sikre at forhandleren preaesterer i forhold til det gnskede.
Kontrakten fremstar reaktiv med en vis grad af noget proaktivt. Var denne anvendt mere
aktivt, havde den hjelp som Fiat ville stille til radighed muligvis synes mere synlig for

Bilhuset.

Ligeledes kunne enkelte aktiv-specifikke investeringer have afthjulpet denne misforstaelse.

En kommunikationsplatform havde veret at foretraekke. Her ville Bilhuset have haft en
mulighed for at indtaste sine oplysninger samt erfaringer. Fiat ville ligeledes have haft
muligheden for at leegge noget materiale, eksempelvis en guideline, ud til forhandleren om
hvordan denne skulle forholde sig til eksempelvis sddanne en begivenhed som forhandleren
her var ude for.2°3 Bremsergrs kampagnen var vigtigt for Fiat, hvorfor de ogsa bgr ggre dette
Kklart for deres forhandlere. Som den steerke part i kontraktforholdet, bgr der ageres herefter.
Dette vil betyde, at Fiat skal veere med til at sikre at forhandlerne prasterer i forhold til

distributionsstrategien.

Ud fra et gnske om, at kontraktforholdets tvister ikke tages til domstolene, havde det vaeret
relevant med en effektiv styringsform i denne sag. Herigennem kunne parterne have styret
deres tvist som de gnsker det. Igennem formel selvhdndheaevelse kan der pafgres en

bgdeordning der kan variere ud fra nogle forskellige parametre. Her ma det forventes at

253 Retningslinjer for hvordan proceduren er hvis det er tilfzeldet, at bilen bliver solgt.
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dette gkonomiske gidsel ggr,2>* at forhandleren vil have haft et incitament til at handle
anderledes og vaere mere effektiv i opfglgningen pa om bremsergrene blev skiftet.

Fra et proaktivt synspunkt havde det veeret muligt at forhindre, at der skete ophaevelse af
kontrakten, samtidig med at producenten havde kunne styre forhandlerens adfeerd til at

vaere mere gnskelig for ham.

7.5.2 Omkostninger

Igennem strategisk kontrahering vil parterne sikre at retningslinjerne og ansvaret for
samarbejdet bliver fastlagt fra start. Ved at sla dette fast ex ante vil man ex post kunne fange
flere af de situationer hvor en af parterne agerer begranset rationel, uden at ville vare
opportunistisk.25> Den gnskelige kontrakt er proaktiv hvor der foretages aktiv-specifikke
investeringer. Dette forhold medfgrer dog flere omkostninger, end hvis den reaktive
kontrakt blev indgdet. Stigning i omkostningerne ma opveje den stigning der sker i det
relationelle forhold. Der er omkostninger tilknyttet bade ex ante og ex post for at styre
adfeerden hos parterne.2>¢ Allokeringen af investeringerne, ex ante og ex post, kan vaere

vaesentlige for successen med relationen, hvilket naervaerende afsnit vil anskueligggre.

Figur 6 illustrerer hvorfor det er ngdvendigt at have en fzlles forstaelse for malet med
kontraktforholdet, samt at planleegning og kommunikation er vigtig. Dette kan virke
forholdsvis simpelt. Dog kan det alligevel veaere sveert at udfgre i praksis, hvilket var tilfeeldet
i sagen med Fiat. Havde man eksempelvis holdt et mgde her, inden kampagnen blev sat i
gang, vil man kunne Fiat kunne klarlaegge nogle flere retningslinjer for arbejdet.

Har parterne ikke har en forstaelse for hvad de aktiv-specifikke investeringer gavner pa lang
sigt, vil de fokusere p3, at det pa kort sigt kraever hgje omkostninger at foretage disse typer

af investeringer.

254 Der er tale om et gkonomisk gidsel i den forstand, at hvis forhandleren ikke handler i overensstemmelse
med kontrakten skal denne betale en bgde.

255 Der kan angiveligt handles opportunistisk. Dette antages dog ikke at ske med stor sandsynlighed, da denne
analyse tager afsaet i den relationelle adfeerd og gnsket herom hos begge parter.

256 Analyseret ud fra Williamson, Oliver E., 1985, s. 29.
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Relationelt forhold
A

\ OmkKkostninger

> Aktiv-specifikke investeringer

Figur 7 - Oversigt over omkostningerne i forbindelse med investering i relationen

Det gnskelige resultat er, at i takt med, at relationen udvikles og styrkes, mindskes behovet
for aktiv-specifikke investeringer til en vis grad. Dette forhold vil medfgre feerre

omkKkostninger for parterne for at vedligeholde relationen.

Behovet og typer af investeringer vil angiveligt @endres med tiden. Relations-specifikke
investeringer og vidensdeling ma vare de vigtigste at have for gje i en forhandlerkontrakt.
Disse bidrager i en veaesentlig grad til at fremme credible commitment og det positive

signalment der er herved.

Samtidig med udviklingen af relationen vil parterne sendre veerdien af disse omkostninger.
De vil ses som ngdvendige omkostninger for at drive relationen og successen, lige sa vel som
produktionsomkostninger er ngdvendige for at producere. De aktiv-specifikke investeringer
skal veere med til at fremme et partnerskab. Nar de relevante investeringer er foretaget, vil

der veere tale om at investeringer skal vedligeholdes og ikke foretages igen.

Afsnit 6.3.2.1 antog, at hvis diskonteringsfaktoren er stor nok vil dette give en stgrre
sandsynlighed for at samarbejde vil foretraekkes pa lang sigt. Veerdien af at fortsaette et
samarbejde, skal veaere stor nok, sdledes at investeringerne ex post kan mindskes jo flere
gentagne interaktioner der sker. Der vil antageligt i et partnerskab i takt med udviklingen af
relationen vaere et mindre behov for disse investeringer, da relationen er sa staerk at begge

vil yde en ekstra indsats og blive i relationen, da kvasirenten findes her.
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7.5.3 Ex ante investeringer

Ex ante omkostninger er tilknyttet kontraheringen af kontrakten.257 Vaelger en producent og
en forhandler at ggre brug af den proaktive kontrakt, hvor der foretages investeringer i
relationen vil flere af dem kunne foretages her. Hvis ikke investeringerne der er knyttet ex
ante, kontraheres strategisk i forhold til de to parter, er der allerede en mulighed for, at
relationen vil ophgre, da ingen har et incitament til at fortseette. Dette sker eksempelvis ved,
at det kan veere vigtigt for forhandleren at modtage opleaering i sit personale ex ante. Hvis
ikke producenten er villig til at foretage denne investering, er der stor sandsynlighed for at
der kan blive tale om et one-shot spil for spillerne. Incitamenterne skabes ex ante og

vedligeholdes ex post.258

Et one-shot prisoner’s dilemma vil aldrig ende i den bedste lgsning. Dette vil betyde, at
forhandlerkontrakten kan ende med ikke at blive gennemfgrt, hvis ikke fortjenesten, grimm
belgnningen, ved at vaelge et partnerskab er stor nok. Hvis det forventes at parterne vil
handle begraenset rationelt, kan det vaere en lgsning at kontrahere en effektiv styringsform i
kontrakten i form af formel selvhandhaevelse. Her foretages et gkonomisk gidsel, hvilket
kunne veere, at hvis producenten ophgrer kontrakten, sa skal han aftholde den omkostning
som forhandleren allerede har afholdt ved at fa opleert sit personale.2>° Herved kan parterne
igennem denne investering styrke forholdet samtidig med, at investeringen ggres til en

trussel imod hold up.

Dette vil vaere en ex ante investering, da oplaering af personalet skal foretages tidligt i
relationen. Grimm strategien belyste, at hvis der sker afvigelser fra adfeerdscirklen vil
straffen herfor veere konsekvent, hvorfor alle investeringer ikke kan foretages ex post. Det
positive signalement vil komme for sent, og spillet vil angiveligt ende som et gentagent spil

med en kendt slutning.

257 QOliver E., Williamson, 1985, s. 29.

258 Analyseret ud fra Oliver E., Williamson, 1985, s. 29.

259 Denne form for investering vil angiveligt kraeve at opleeringen kommer fra producenten, parterne kan hver
iszer tage en andel i omkostningerne herved, saledes er der et gkonomisk gidsel hos dem begge.
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7.5.4 Ex post investeringer

Den proaktive kontrahering gjorde det klart, at kontrakten ikke tjener noget formal til at
fremme relationen imellem parterne, hvis ikke kontrakten implementeres og ggres til en del
af relationen. Da parterne ikke har mulighed for at styre hver eneste faktor der kan pavirke

relationen, er det vigtigt at de har styring med kontrakten.

Ex post investeringer vil eksempelvis opsta ved, at parterne aftales at mgdes 4 gange arligt
for at foretage en genforhandling af kontrakten. Hertil kommer problematikken, at en
producent ofte vil have mange forhandlere, hvorfor det kan vere omkostningsfuldt for
denne at skulle mgdes med alle sine forhandlere 4 gange arligt.

Dette giver et indblik i, at det er relevant at allokere ex ante investeringerne korrekt, hvorfor
det ellers kan veere sveert at allokere ex post investeringerne korrekt. Finder en producent
det omkostningsfuldt at skulle mgdes med sine forhandlere, vil det veaere en fordel at
investere i en feelles kommunikations platform hvor parterne kan dele den relevante viden.
Dette kan ex ante vere en tung investering, hvis denne platform ikke findes i producentens
system i forvejen,260 dog vil den ex post gavne relationen samt den konkurrencemaessige
position. Parterne vil igennem sadan et system have en stgrre mulighed for Igbende at
foretage en vidensdeling.

Er der tale om markevarer vil producenten antageligt have et begraenset antal af
forhandlere, da produktportefgljen herigennem ggres mere attraktiv. Det vil i denne
sammenhang vaere nemmere for producenten at komme ud til sine forhandlere og have en
teet relation. Dette vil typisk veere galdende ved selektiv distribution, hvorfor der med
stgrre sandsynlighed kan veere en mere aktiv relation indenfor den selektive
distributionskanal. Dette forhold kan pavirke at der her kan foretages et valg om lgbende

genforhandling i stedet for brugen af en kommunikations platform.

Allokering af investeringer og dertilhgrende omkostninger, er vigtige at have for gje nar
kontrakten skal kontraheres. Allokeres de relevante investeringer ex ante vil parterne
opleve, at de vil have en stgrre effekt ex post, hvilket er med til at fremme deres succes og en

efficient konkurrencemaessig position er opndelig. I takt med, at relationen udvikles vil

260 Dette kan derved blive til en aktiv-specifik investering, da begge parter vil anvende platformen sammen i
deres systemer.
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producenten og forhandleren opleve at behovet for de aktiv-specifikke investeringer
minimeres, da parterne pa dette tidspunkt vil veerdsaette det relationelle forhold og
kvasirenten er opndet. Der er altsd ikke incitament til at forlade relationen, da det

naestbedste alternativ ikke er en lgsning som er lige sa god.

7.6 Kvasirente

Nar en forhandler og en producent indgar i et partnerskab, hvori de foretager investeringer
til fordel for relationen, er det muligt at opna en kvasirente. Denne rente betegnes ogsa som
en relationel rente.2¢1 Disse kan sidestilles idet begge renter/overskud vil ggre parternes
relation staerkere, hvilket vil medfgre en hgjere veerdi. Kvasirenten er en overnormal profit
som opstar pa grund af, at relationen ggres idiosynkratisk, hvormed den er noget seerligt i
forhold til andre forhandlerrelationer. Dette ggr, at veerdien er stgrst imellem parterne i

forhold til en anden relation, som er det naestbedste alternativ.

Ved at parterne samtidig foretager aktiv-specifikke investeringer opnds der noget unikt i
forholdet som ggr, at de kan fa skabt en konkurrencemszessig fordel i forhold til andre
forhandlerrelationer. 262 Hvis en aktiv-specifik investering foretages i faellesskab,
eksempelvis kommunikations platformen fra afsnit 7.5.1, opnar parterne en mulighed for at
gare de efterfglgende investeringer gkonomisk rentable.263 Dette sker da producenten og
forhandleren vil opleve, at kommunikationsplatformen ggr det nemmere efterfglgende at
foretage vidensdeling, der kan anvendes til at ggre deres strategi bedre. De opnar altsa

herved en profit de ellers ikke ville have oplevet.

Nar der foretages aktiv-specifikke investeringer til fordel for relationen, som samtidig ikke
kan overdrages til et andet forhold, sa opstar der irreversible omkostninger nar relationen
forlades. Dette forhold er med til at gge kvasirenten, da der udvises credible commitment
herigennem, hvilket gger veerdien/overskuddet. Den veardi som kvasirenten giver kan
betegnes som et overskud. Det er et relationelt overskud, som ikke vil have opstdet igennem

en reaktiv kontrakt, hvor der ikke investeres.

261 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 661.
262 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 661.
263 Dyer, Jeffrey H. & Singh, Habir, 1998, s. 672.
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Matematisk kan kvasirenten udledes ud fra fglgende;
* To parter; P ogF
* F aftholder omkostningen ved investeringen; 300
* P har en vardi af omkostningen; 350

* Investeringens irreversible omkostninger; I

Dette medfgrer at den overnormale profit som parterne vil opna en veerdi vil besta af;
* Investeringens overskud bliver (Veerdi - Omkostning) = 350 - 300 =50

e Kvasirenten (Overskud +1) =50 +1

Der er tale om investeringens veerdi i den nuvarende relation i forhold til vaerdien af en
investering i den naestbedste relation. Overskuddet af investeringen vil forsvinde hvis
relationen forlades og omkostningerne bliver irreversible, hvilket vil medfgre at de er
afholdt uden fordel. Dette er herfor med til at skabe en overnormal profit og gkonomisk
mervaerdi for parterne, da de vil knyttes til relationen. Aktiv-specifikke investeringer er med
til at skabe, at parterne har mulighed for at opna kvasirente og dermed en gkonomisk
merveerdi i forholdet. Dette er belgnningen for at blive i den positive adfaerdscirkel og de vil

afsta fra dette ved at foretage hold up i spillet.

7.7 Den reaktive kontrakt eller den proaktive?

Neaervaerende analyse vil afslutningsvis anskueligggre hvorfor den proaktive kontrakt er at
foretraekke frem for den reaktive. Dette vil ske med antagelsen om, at det relationelle forhold
ikke kun fremmes af den proaktive kontrakt, men ligeledes igennem gentagne interaktioner.
Samt at den reaktive kontrakt er veldefineret og herved er der beskyttet imod opportunistisk

adfzerd.

Ud fra geeldende ret og forholdet omkring vaesentlig misligholdelse er parterne i en
forhandlerkontrakt beskyttet imod opportunistisk adfeerd, samt til dels begraenset rationel
adferd. Sker der en misligholdelse, kan kontrakten opsiges eller ophaeves uden stgrre

gkonomiske kvaler, sa leenge opsigelsen eller ophaevelsen sker berettiget.
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Den proaktive kontrakt gnsker at ggre det muligt, at parterne skal sgge at finde en lgsning
selv pa eventuelle konflikter frem for at bringe disse for domstolen. Yderligere er der ogsa
fokus pa at parterne skal laere af deres fejl, og herved minimere risikoen for at konflikter
opstar i fremtiden. Dette forhold vil medfgre, at sandsynligheden for relationen vil fortsaette i

laengere tid gges.

Juridisk set kan og bgr parterne beskytte sig mod opportunistisk adfeerd fra modparten pa
trods af at en forhandlerkontrakt ligger op til, at parterne i hgj grad kan investere i det
relationelle. Dog medfgrer dette ikke garanti for, at den ene part ikke vil handle
opportunistisk fgr eller siden. Denne risiko bgr stadig allokeres i kontrakten. En mulighed
for parterne er at indskrive credible commitments eller safeguards. 264 Credible
commitments vil komme til udtryk i de aktiv-specifikke investeringer, da disse typer af
investeringer vil sende et signal om, at der er et gnske om at blive i relationen, hvilket gger
grimm belgnningen sdledes, at straf ikke laengere er en ligeveegt og dermed ikke et optimalt

valg at foretage.

Det er blevet anskueliggjort ud fra neerverende analyse, at der er flere omkostninger
forbundet med den proaktive kontrakt frem for den reaktive, hvilket kan ggre det vanskeligt
for parterne at forsta hvorfor den proaktive kontrakt er bedre end den reaktive.

Samtidig er eksempelvis en bilproducent pd mange markeder med mange forskellige
forhandlere. For denne vil det veere omkostningsfuldt at overga fra den reaktive kontrakt til
den proaktive kontrakt. Dette skift vil ikke ske over en nat. Det vil antageligt tage en laengere
periode, da der fgrst og fremmest skal veere en forstdelse af hvordan den proaktive kontrakt
arbejder og bagefter skal den implementeres. Er der tale om en producent hvor man
anvender feerre forhandlere vil der her veere stgrre sandsynlighed for, at en proaktiv

kontrakt kan implementeres over en kortere periode og mindre omkostningsfuldt.

Adferdsantagelser vil veere en af de afggrende faktorer for om den proaktive kontrakt skal
implementeres, eller om der skal fortsaettes med den reaktive. Har man en klar forventning

om, at modparten vil handle opportunistisk og ikke er interesseret i et relationelt forhold,

264 Williamson, Oliver E., 1985, s. 167ff.
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kan det veere omkostningsfuldt at sikre sig imod disse antagelser. Samtidig kan det vaere
serdeles omkostningsfuldt at ggre en grimm belgnning hgj nok. Under disse forudsaetninger
er det muligt at argumentere for, at den reaktive kontrakt vil veere at foretraekke, da det vil

veere for omkostningsfuldt for parterne at indga i en proaktiv kontrakt.

Den proaktive kontrakt skal vaelges nar der er en falles forstdelse for hvordan og hvorfor
den anvendes. Fgr dette vil den ikke skabe megen succes for parterne. Er der ikke denne
forstdelse hos parterne., vil den proaktive kontrakt blot veaere et stykke papir hvor
bestemmelserne vil synes mindre veldefineret og retssikkerheden er fraveerende. Der vil i
den proaktive kontrakt ikke kunne dannes en lige sa klar linje som ved den reaktive, da
domstolene endnu ikke har forholdt sig til denne, hvorfor det ikke vides hvordan den vil

fortolkes af domstolene. Dette medfgrer en usikkerhed hos parterne.

Der ma dog vere en formodning for, at der vil geelde de samme forhold i en proaktiv
kontrakt som der ggr ved den reaktive. At opsigelsesvarslet skal afspejle relationens
varighed. Hvornar der er tale om en vasentlig misligholdelse, vil vaere mere interessant, da
en misligholdelse vil have en stgrre betydning jo mere relationelt forholdet er - der vil ske et
brud pa tilliden. Samtidig har den proaktive kontrakt til hensigt at forhindre misligholdelse,
hvorfor den misligholdende part vil anses for at foretage en grovere misligholdelse end hvis
der var tale om en reaktiv kontrakt.

Ved fortolkning af den proaktive kontrakt ved en domstol vil det vaere vanskeligt at ggre
brug af eksempelvis koncipistreglen. Ved anvendelse af den proaktive kontrakt er der tale
om, at begge parter har ageret aktivt ved kontraheringen, hvilket betyder at det kan vare
vanskeligt at foretage en fortolkning imod den part som har forfattet kontrakten ved brug af
koncipistreglen. Den proaktive kontrakt vil tjenes bedst ved, at parterne sgger imod at lgse

konflikterne internt, da de har det stgrste kendskab til hensigten med kontrakten.

7.8 Del konklusion
Det gnskelige resultat for den interdisciplinaere forhandlerkontrakt er en kontrakt der
anvendes proaktivt for at minimere sandsynligheden for misligholdelse. Den proaktive

kontrakt vil mere sandsynligt fremme en relationel adfaerd, og dermed relation, modsat den
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reaktive, da den proaktive arbejder mere forebyggende og aktivt. Dog kan kontrakten alene
ikke ggre arbejdet, de kontraherende parter hver iszer selv ma yde en indsats for at opna et

mere relationelt partnerskab.

De aktiv-specifikke investeringer er vigtige at allokere henholdsvis ex ante og ex post.
Sandsynligheden for at de tjener det korrekte formal mindskes hvis ikke der foretages aktiv-
specifikke investeringer ex ante, da der ikke vil udvises den reciprokke adfeerd fra start. Den
reciprokke adfeerd er vigtig at have for gje. Indtreeder parterne i en adfeerdscirkel er det
mere sandsynligt, at de vil blive i denne, da belgnningen herved er stgrre end at blive straffet
ved at forlade denne cirkel. I et partnerskab skal der ydes af begge parter og dette skal der
lgbende i relationen, herfor vil der opstd ex post omkostninger. Disse omkostninger kan
knyttes til vedligeholdelse af relationen, hvilket er ngdvendigt ud fra bade gkonomiske og

juridiske betragtninger.

Juridisk er det ngdvendigt, uanset hvilken kontraktform der anvendes, at der tages
udgangspunkt i geeldende ret. Den proaktive kontrakt vil dog vaere at foretraekke, da denne
pa sigt stiller parterne bedre end den reaktive vil ggre. Dette er vurderet ud fra
betragtningen om, at kontraheres og implementeres den proaktive kontrakt korrekt vil den
have samme juridisk sikkerhed som den reaktive. Samtidig vil den fremme den relationelle
adfzerd der vil veere en gkonomisk og konkurrencemaessig fordel for parterne og kvasirente

er opnaeligt.
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Afsnit 8 - Konklusion

Nar en producent gnsker at indtraede pa et nyt marked med henblik pa at foretage et salg af
sin produktportefglje, kan det veere fordelagtigt at veelge en forhandler i et selektivt
distributionssystem. Her kan producenten ngje udvzlge forhandleren og derfor vaelge én

som har et stort kendskab til markedet og dets praeferencer.

Det juridisk interessante aspekt ved forhandlerkontrakter kommer sig af, at retspraksis er
den centrale retskilde samt at der geelder aftalefrihed. Dette dbner op for en retsstilling
imellem de to parter der kan give anledning til problemer. Det kan vaere svert at have
kendskab til retspraksis og dermed et bredt kendskab til hvad domstolenes holdning er
indenfor en lang reekke omrader. Dette kunne eksempelvis vaere opsigelsesvarsler, samt
hvad der er rimeligt at kunne forvente af modparten. Retspraksis synes at have en holdning
til, at opsigelsesvarslet skal afspejle leengden pa forholdet. Nar en forhandler og en
producent indgar i et kontraktforhold, bliver der ikke ngdvendigvis fastsat en slutdato, sa
hvordan skal man med rimelighed kunne fastsaette et passende opsigelsesvarsel? Herfor kan
elementer fra proaktiv strategisk kontrahering vaere fordelagtig at benytte. Her ligges der op
til, at der skal ske en lgbende genforhandling af kontrakten sdledes, at retsgrundlaget
tilpasses i takt med at inter partes forholdet udvikler sig. Spilteoriens gentagne spil viste
ligeledes, at nar parterne kender slutdatoen for kontraktforholdet, vil der ikke vare et
incitament til at udvise en relationel adfeerd og et samarbejde vil ikke vaere sandsynligt.
Parterne vil handle opportunistisk og det vil ikke synes klart, hvorfor der skal handles til
fordel for et samarbejde hvis det alligevel skal ende. Hvis parterne derimod ikke aftaler en
slutdato, vil der vaere en stgrre sandsynlighed for, at et samarbejde vil fungere, hvorfor der
er et stgrre grundlag for at indgd i et partnerskab og dermed yde en ekstra indsats i

relationen.

Et partnerskab etableres ved, at to parter gnsker at samarbejde og begge herefter yder en
indsats til fordel for relationen. I Dyer og Singhs version af et partnerskab vil dette blive
bedre, og dermed mere konkurrencedygtigt i takt med, at parterne foretager investeringer i

det. Investeringerne kan veksle indenfor de fire kategorier, hvoraf det vigtigste element at
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medtage er, at investeringer foretages til fordel for begge parter og vil ggre relationen steerk

og de vil med stgrre sandsynlighed opna succes pa markedet.

Kigger man pa flere af gstens virksomheder sa ligger retsgrundlaget i det relationelle
forhold. Her indgds der laengerevarende forhold med sine partner i strategikaeden og succes
er mere sandsynligt. Dermed ikke sagt, at vestlige virksomheder ikke vil opna succes. Dog er
der er med stgrre sandsynlighed stgrre grundlag for at opndr et konkurrencedygtigt
partnerskab igennem et relationelt forhold hvor parterne knyttes til relationen. Seerligt i
bilbranchen kan dette veaere efficient, her foretages der store investeringer, hvilket ggr det

mere omkostningsfuldt for parterne at opsige kontraktforholdet.

Nar en producent og en forhandler indgar i et kontraktforhold er det ikke kontrakten som
skaber successen, men parterne selv. Kontrakten skal veere med til at danne grundlaget og
udgangspunktet for det relationelle forhold. Igennem safeguards, credible commitment og
investeringer i kontrakten er det muligt for parterne at signalere til hinanden hvad de gnsker

af kontraktforholdet, nemlig at de vil blive heri.

Den efficiente kontrakt for en producent og en forhandler tager ex ante forbehold for, at der
muligvis eksisterer en usikkerhed imellem parterne og at tillid kun eksisterer pa et lavt plan.
Dette kan sikres igennem safeguards, hvori parterne i kontrakten indtegner et gkonomisk
gidsel for at sikre imod, at den anden handler opportunistisk. I takt med udviklingen af
relationen kan de aktiv-specifikke investeringer minimeres, da der pa et tidspunkt i
relationen vil veere foretaget de relevante investeringer. Dette ggr belgnningen ved at blive i

adfaerdscirklen hgj nok til, at ingen af parterne gnsker at aftreede fra den.

Selve kontraktgrundlaget kan udarbejdes efter den reaktive kontrakt, men den skal dog
samarbejde med den proaktive tilgang til kontraktretten. Den reaktive kontrakts
bestemmelser, som eksempelvis i tilfeeldet med Fiat og deres forhandler, behgves ikke at
vere sa lange, at det er sveert for parterne at forsta hensigten. Kontrakten skal udformes kort
og praecis, og med udgangspunkt i, at parterne skal finde lgsninger til at klare konflikter selv

igennem formel selvhandhavelse.
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Ud fra denne afhandlings problemstilling kan det konkluderes, at der ikke vil vaere én type
kontrakt der vil virke efficient til at styre et forhold imellem en producent og en forhandler.
Dog vil succes vaere nemmere at opna hvis kontrakten tager afsat i den proaktive jura og
aktiv-specifikke investeringer til fordel for relationen. Samtidig er det vigtigt at have taget
hgjde for ugnsket adfzerd igennem effektive styringsformer. Dette skal indarbejdes i
kontrakten sdledes, at hvis der handles opportunistisk eller begraenset rationelt, sa kan det

handteres indenfor relationen og dermed ikke gdelaegge kontraktforholdet.

Det er sdledes muligt at indga i en proaktiv kontrakt hvori opndelse af kvasirente er muligt

pa baggrund af anvendelse af den proaktive jura og relationel gkonomi.

Afsnit 9 - Perspektivering

Formalet med narvaerende athandling har varet at belyse, hvorledes det er muligt for en
producent og en forhandler at skabe et partnerskab, som er baseret pa en proaktiv kontrakt,
der vil medfgre en gkonomisk merveerdi i form af kvasirente. Dette er blevet analyseret ud
fra de valgte teorier og metoder. Analysens resultat har givet anledning til et gnske om, at

problemstilingen kunne vaere anskuet anderledes.

Den juridiske analyse drog en konklusion om, at den proaktive tankegang i en langt hgjere
grad ville bidrage mere positivt til inter partes kontrakten. Det kunne have varet gnskeligt
at foretage en analyse af forskellige forhandlingsteknikker og deres pavirkning pa at fa
kontraheret en proaktiv kontrakt. Denne afhandling har praesenteret hvordan kontrakten
skal formes af parterne, og ikke hvordan der er forhandlingsprocesser og -teknikker der kan
begranse dette resultat.

Angiveligt er forhandlingsteknikker en tankegang kontrahenter tilegner sig igennem tiden.
Nar den reaktive kontrakt har veeret den dominerende kontrakttype i erhvervslivet, vil det
angiveligt veere denne tankegang der ligeledes praeger hos de, som nu skal forhandle den
proaktive kontrakt. Dette kunne verificeres igennem en undersggelse imellem en gruppe

personer, som ser sig selv for en bestemt type forhandler.
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Personerne vil kunne sammensaettes og blive stillet en opgave, hvor de skal kontrahere
forskellige aftaler pa plads.26> Dette skal ggres for at synligggre hvor vanskeligt, eller nemt,
det kan veere for forskellige typer at forhandle en proaktiv kontrakt pa plads. Igennem sadan
en undersggelse vil det blive synliggjort, hvilke aspekter der skal leegges vaegt pa hos en

producent og en forhandler for at opna den optimale proaktive kontrakt.

Forhandlinger anses for at veere en strategisk situation, hvorfor spilteorien stadig med fordel
vil kunne anvendes. Tages der udgangspunkt i forhandlingssituationen er det stadig
gnskeligt, at de to parter indgdr i et partnerskab hvor de investerer i aktiv-specifikke
investeringer. Dette er resultatet for at indgd i den proaktive kontrakt, for hvis ikke den
proaktive kontrakt kontraheres, synes det sveert for dem at skabe et idiosynkratisk forhold

som kan medfgre kvasirente.

For at komme frem til dette slutresultat vil der med fordel stadig kunne tages udgangspunkt
i teorien om gentagne interaktioner. Det er i denne afhandling konkluderet, at det ikke er
muligt at skabe et samarbejde imellem to parter, medmindre slutdatoen for spillet holdes
ukendt. Dette forhold kan dog eendres ved, at der indfgres en belgnning ved ophgret af
kontrakten. Hvis parterne har udvist den gnskede adfzerd og kontraherer den proaktive
kontrakt, vil det veere muligt at opnd denne belgnning nar kontrakten ophgrer.
Problematikken der dog kan opstd ved denne form er, at denne belgnning skal veare stor nok
til at samarbejde valges, men samtidig ma den heller ikke vere sa stor, at parterne valger at
ophgre kontrakten ved fgrste mulighed der opstar. Dermed skal der ved forhandlingen af
kontrakten skabes et spil der giver incitamenter til at samarbejde og valge den proaktive
kontrakt.

Ovenstdende form for analyse vil give et indblik i nogle af de problemstillinger som en
producent og en forhandler vil kunne risikere at sta overfor ved forhandlingen af deres
kontrakt. Det er vigtigt at parterne allerede her udviser credible commitment, med tanke pa
at dette dog kun opnds ved at forhandlingsteknikker tilpasses til den proaktive kontrakt.
Dette resultat er ikke ngdvendigvis opnaeligt ved, at parterne kun har en viden omkring den

proaktive kontrakt.

265 Disse aftaler kunne eksempelvis baere praeg af bade en proaktiv og reaktiv karakter.
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