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Abstract

When using conventional franchise contracts as the contractual foundation of a franchise operation, a
franchisee is inclined to engage in free-riding activities on behalf of the franchisor’s brand. However, the
franchisor can implement measures such as monitoring, which intend to decrease the franchisee’s will-
ingness to free-ride. Even though measures such as monitoring can be implemented, the franchisee’s
incentive to perform and to invest in relation specific assets is still not improved. This is because the
franchisee fears the franchisor’s hold-up, which is defined as the franchisor’s desire to take over the
franchisee’s business in case it is sufficiently profitable. Measures such as monitoring, actually increase
the risk of a franchisor’s hold-up. In turn, this has a negative effect on the franchisee’s incentive to per-
form, as a good performance will result in the franchisor taking over the given market. Even if the fran-
chisee underperforms, he is at risk of the contract being terminated. Therefore, the franchisee finds

himself in a termination dilemma.

It can be argued that hold-up safeguards must be included as part of the contractual obligation between
a franchisor and franchisee in order to solve the hold-up and free-riding problems. Therefore, we analyse
whether applicable law provides such hold-up safeguards, which can improve incentives to perform in
the franchise relationship. However, franchising is not subject to special regulation in Denmark and the
general regulation does not provide any useful hold-up safeguards. This leaves it to the parties to regu-

late the hold-up problem in the franchise contract.

Instead of applying a conventional way of contracting which leads to hold-up and free-riding problems,
we hypothesize that the parties can apply a strategic approach to the contract. By so doing and taking
the diverging risk preferences of the parties into account, much is to be gained for both the franchisee
and franchisor. The strategic approach incentivises the parties to adopt the use of reciprocal options. By
applying such options, the franchisee can expect compensation, both in case of good and bad results,
which allows him to invest in relation specific assets and perform at a high level. We conclude that the
use of contractual options in franchising will contribute to solving the hold-up and free-riding problems.
Furthermore, reciprocal options can potentially improve the contractual risk allocation problem and
thereby incentivise the franchisee to invest in relation specific assets. Last, we discuss the introduction
of shoot-out clauses as a mechanism that might also be to the benefit of the parties. However, the ap-
plication of shoot-out clauses comes with many difficulties that lead to the disappointing result of them

not being applicable in order to solve hold-up and free-riding.
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1. Indledning og problemstilling

1.1. Indledning

Interessen for franchising er stgrre end nogensinde. Dette geelder bade i Danmark savel som i resten af
verden. Af populaere franchisekoncepter, som operer i Danmark, kan blandt andet naevnes Sunset Bou-
levard, Louis Nielsen, Kvik, S@strene Grene, McDonald’s og Burger King. Szerligt de to sidstnaevnte kon-
cepter ma betegnes som internationale mastodonter indenfor franchising og i det hele taget som beviset

for, at franchising kan vaere en meget succesfuld forretningsform.!

Franchising kan kort sagt beskrives som et kontraktuelt samarbejde mellem en franchisetager og en
franchisegiver. Franchising medfgrer, at en franchisegiver, der ejer de immaterielle rettigheder til et
forretningskoncept, kan overdrage driften af forretningskonceptet til en franchisetager, saledes at sidst-
naevnte driver virksomhed for egen regning og for egen risiko men i franchisekonceptets navn. Derimod
vil det typisk vaere franchisetageren, som ejer stgrstedelen af de materielle anlaegsaktiver, som er ngd-
vendige for at drive forretningskonceptet. Som enhver anden der driver virksomhed for egen regning,
afholder franchisetageren omkostning til materialer/ravarer, ansatte, husleje og investeringer mv. Ty-
pisk vil franchisetager etablere et kapitalselskab, hvori han ejer 100 % af kapitalandelene. Derudover er
franchisetager ansat i sit eget selskabs gverste ledelsesorgan, hvilket typisk er et krav fra franchisegivers

side.?

Franchisekontraktens saerpraeg skal findes i parternes ydelser og modydelser. Ofte vil franchisegiveren
tilbyde franchisetageren: 1) de immaterielle brugsrettigheder til et etableret forretningskoncept, 2) tra-
demark-relaterede fordele, 3) assistance i opstartsfasen, savel som Igbende sparring ift. den daglige
drift, 4) muligheden for at opna stordriftsfordele i forhold til indkgb og marketing, 5) muligheden for
informationsudveksling med andre franchisetagere af samme forretningskoncept. Ud over de ovensta-
ende fem fordele kan franchisetageren typisk ogsa forvente en territoriel beskyttelse mod franchiseta-
gere af samme forretningskoncept.? Som modydelse betaler franchisetageren en up-front franchise fee

og en Igbende royalty-fee. Sidstnaevnte beregnes typisk som en procentsats af omsaetningen. | tillaeg til

L https://chainindex.dk/hvad-er-franchise (hjemmesiden sidst besggt d. 8. maj 2019)
2 Dyekjaer-Hansen, Karen: Franchising, Det 32. nordiske juristmgde, 1990. side 389-391.
3 Se eksempelvis afsnit 5.5.2



https://chainindex.dk/hvad-er-franchise

franchsekontrakten udarbejdes en franchisemanual. | franchisemanualen beskrives franchisekonceptet
i detaljer. Franchisemanualen behandler alt fra butikkens indretning, til produktmanualer, opskrifter,
know-how, strategi mv. Franchisetageren skal med andre ord ikke bekymre sig om, hvad han skal lave,
eller hvordan han skal ggre det. Han skal bare fglge franchisekonceptet, som beskrevet i franchisekon-

trakten og franchisemanualen.*

Der findes i litteraturen en reekke forskellige, og til dels modstridende, forklaringer pa hvilke motiver der
ligger bag en virksomheds® beslutning om at franchise en del af forretningen ud til en tredjemand/fran-
chisetager. Dette fremgar blandt andet af Brickley & Dark (1987)% og LaFontaine (1992)’. Det kan heller
ikke udelukkes, at virksomhedens motiv skyldes en kombination af flere forskellige overvejelser; herun-
der muligheden at skaffe kapital. Franchisetagere indtraeder ikke i et franchiseforhold at de samme
grunde som franchisegivere. Franchisetageres motivation er en blanding af en lang raekke finansielle,
emotionelle, personlige og sociale overvejelser. Ud fra en psykosocial vinkel kan franchising beskrives
som muligheden for at udgve entreprengrskab og individualisme i kombination med samarbejde og
partnerskab. Franchising kan anskues som en mulighed for at opna personlige malsztninger i forhold til
uafhaengighed, materielle gevinster, entreprengrskab, kreativitet og fleksibilitet. Dog vil dette ske med
en vaesentlig lavere risiko, end hvis franchisetageren havde startet sin egen uafhaengige forretning fra
bunden. Franchisegiveren bruger ofte risiko-argumentet i sin branding af franchisekonceptet overfor
potentielle fremtidige franchisetagere. Argumentet er, at forretningskonceptet har en lav risiko, da det

allerede er testet i praksis med stor succes.?

Danske virksomheders interesse for at anvende franchising er ligeledes stigende. Dog synes der at veere

stgrre interesse blandt de danske virksomheder for at anvende franchising som en metode til at komme

4 Spencer, Elizabeth Crawford: The Regulation of Franchising in the New Global Economy. Side 56-59. & Abell, Mark: The
franchise option a legal guide. Kapitel 1 & Dyekjaer-Hansen, Karen: Franchising, Det 32. nordiske juristmgde, 1990. side.
389-392 & Bilag 1 spgrgsmal 2.

5 Med formuleringen ”virksomhed” refereres der til den samme gkonomiske aktgr som efter kontraktindgdelse kan
betegnes som franchisegiveren. Formuleringen "virksomhed” anvendes, da aktgren endnu ikke er franchisegiver pa det
tidspunkt hvor han ggr sig overvejelserne.

6 Brickley, James A. og Frederik H. Dark: The choice of organizational form - The case of franchising. |: Journal of Financial
Economics nr. 18, 1987, s. 401-420.

7 Lafontaine, Francis: Agency Theory and Franchising: Some Empirical Results. |: The RAND Journal of Economics nr. 23
no. 2,1992, s. 263-283.

8 Spencer, Elizabeth Crawford: The Regulation of Franchising in the New Global Economy. Side 56-59. & Abell, Mark: The
franchise option a legal guide. Kapitel 1.



ind pa nye eksportmarkeder frem for at anvende franchising til at ekspandere nationalt. Af danske ek-
sempler kan naevnes IC Group, Bestseller, Ecco, Jysk og Boconcept som alle benytter sig af franchising
pa eksportmarkederne men ikke nationalt.’ | naervaerende afhandling vil fokus ligeledes veere rettet mod
franchisegivere, som benytter sig af franchising for at ekspandere pa nye markeder. Hvorvidt der er tale
om en udenlandsk franchisegiver som anvender franchising til at ekspandere pa det danske marked,
eller en dansk franchisegiver som anvender franchising til at ekspandere pa det udenlandske marked, vil
ikke influere analyserne i afhandlingen. Det afggrende er, at dansk lov finder anvendelse pa kontrak-
ten.1% | takt med at interessen for at benytte franchising intensiveres, er der ogsd kommet gget fokus pa
selve kontrakttypen og fordelene og ulemperne ved denne. Ligeledes er der kommet fokus pa hvilke

forhold parterne veaelger at regulere i franchisekontrakten.

The international Association for Contract & Commercial Management (IACCM) foretager hvert ar en
sporgeskemaunderspgelse!?, hvor de undersgger hvilke forhold, kontraktparter hyppigst inkluderer i
kontrakten samt hvilke forhold, kontraktparterne anser som vigtigst. Af spgrgeskemaundersggelsen
fremgar det, at de forhold der hyppigst inkluderes i kontrakten angar spgrgsmalet om parternes risiko-
allokering samt hvordan parterne skal forholde sig, hvis samarbejdet ikke er en succes. Forhold vedrg-
rende ansvarsbegraensninger, erstatning, kontraktens ophgr!? og garantier udger fire af de seks hyppigst
inkluderede forhold i kontrakten. Denne prioritering star i imidlertid i kontrast til de forhold, som par-
terne anser som de vigtigste. Her valgte respondenterne at de fglgende fire forhold var det vigtigste: 1)
scope and goals, 2), responsibilities of the parties, 3) price, charge and price changes, 4) Delivery and

acceptance.'® Resultatet af undersggelsen fra 2018 komplementeres af fgplgende bemaerkning:

”If the reason for negotiation is to reach an agreement that delivers mutual benefit, it is

quite clear that many of today's business-to-business negotiations fail to achieve their pur-

pose.”

9 http://detailfolk.dk/detailnyheder/franchising_har_enormt potentiale i danmark.html (hjemmesiden sidst besggt d.
8. maj 2019)

10 Se naermere herom i afgraensningen.

11 pet er 18. gang at IACCM foretager undersggelsen. Mere end 2.000 organisationer har deltaget i underspgelsen.

12 0gsd som refereret til som "terminering”.
13 ”Most negotiated terms 2018” https://www.iaccm.com/resources/?id=10245 (hjemmesiden sidst bespgt 8. maj 2019)

14 ”Most negotiated terms 2018” https://www.iaccm.com/resources/?id=10245 (hjemmesiden sidst bespgt 8. maj 2019)
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Det ma heraf udledes, at kontraktparterne har mulighed for at opna mervaerdi, hvis de rent faktisk in-
kluderer de forhold i kontrakten, som de anser som de vigtigste. Seerligt spgrgsmalet om kontraktens
ophgr synes at optage de kontraherende parter. | 1992 ivaerksatte Bent Petersen en undersggelse af
danske eksportgres eksportkanaler med saerligt fokus pa ophgr af kontrakten med lokale samarbejds-
partnere!®. Over en periode pa 5 ar havde 16 % af eksportgrerne bragt kontrakten til ophgr med henblik
pa at udskifte af den lokale samarbejdspartner. 14 % af eksportgrerne havde bragt kontrakten med den

lokale samarbejdspartner til ophgr og derefter etableret egne salgskanaler.'®

Som det vil blive behandlet i afhandlingens analyser, vil franchisegiverens incitament til at bringe kon-
trakten til ophgr afhaenge af franchisetagerens resultater. Omvendt vil franchisetagerens incitament til
at straebe efter forskellige resultatniveauer!’ afhaenge af franchisegiverens mulighed for at bringe kon-
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trakten til ophgr. Der er eksisterer derfor en “ond cirkel”, som parterne bliver ngdt til at handtere, sa-
fremt de gnsker at opna den stgrst mulige indtjening. Formalet med narvaerende afhandling er at af-
klare, hvorfor parterne i befinder sig i denne situation. Dernaest vil vi se om parterne i trdd med IACCM’s
resultater kan Igse incitamentsproblemerne ved at anlaegge en anderledes tilgang til kontraktens udar-

bejdelse. Nedenstaende problemformulering vil seette rammen for den resterende del af afhandlingen.

1.2. Problemformulering

Hvorfor kan konventionelle franchisekontrakter give anledning til free-riding og hold-up problemer,
og i hvilket omfang kan parterne indarbejde kontraktmekanismer ex ante med henblik pd generelt at

forbedre incitamentsstrukturen?

15| franchiseforhold er den lokale samarbejdspartner franchisetageren.

16 petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and
hold-up safeguards. Side 328-329

17 Som det vil blive uddybet i kapitel 4, kan franchisetageren ikke direkte vaelge hvilket resultatniveau han gnsker at
praestere. Arsagen hertil er, resultatniveauet afhaenger af hans indsats samt en raekke eksogene forhold. Franchisetage-
ren har derimod mulighed for at veelge indsatsniveau.



1.3. Synsvinkel

Neervaerende afhandling anlaegger som udgangspunkt franchisegiverens synsvinkel. Arsagen hertil
er, at det er denne part, som leverer den karakteristiske ydelse. Ligeledes vil det ofte vaere franchi-
segiveren, som har stgrst mulighed for at preege kontraktens indhold. Dog er det ogsa ngdvendigt
for besvarelsen af afhandlingens problemformulering at inddrage franchisetagerens synsvinkel med

henblik pa at afdaekke dennes incitamenter.

1.4. Afgraensning

1.4.1. Dansk ret

Afhandlingen behandler overordnet set erhvervsforhold mellem to private parter. | neervaerende af-
handling behandles udelukkende retsstillingen efter dansk ret. Afhandlingens analyser er dermed seerligt
relevante i tilfeelde hvor begge parter befinder sig i Danmark, eller hvor parterne, i en lovvalgsklausul,
har aftalt, at dansk ret skal finde anvendelse. Der vil blive taget udgangspunkt i en situation, hvor fran-
chisegiver forsgger at komme ind pa et nyt marked vha. franchising, hvorfor lovvalgsklausuler ma for-
modes at vaere hyppigt anvendt i sddanne situationer. Ligeledes findes der ikke regulering pa EU-niveau,

som synes at have relevans for parternes retsstilling.

1.4.2. Udgangspunktet om aftalefrihed og betydningen af anden lovgivning

Som det fremgar af afhandlingens kapitel 5, vil franchiseforholdet i hgj grad veere praeget af aftalefrihed
jf. DL 5-1-1, DL 5-1-28 og aftalelovens'® § 1, hvilket er altafggrende for udgvelsen af strategisk kontra-
hering. Vi vil i neerveerende afhandling ikke behandle andre begraensninger af franchiseparternes aftale-
frihed, end dem der findes i aftalelovenog Danske Lov. Det findes ikke relevant for besvarelsen af naer-
veerende afhandlings problemformulering at inddrage konkurrenceretlige aspekter, som matte have ef-
fekt pa parternes mulighed for at indga franchisekontrakten. Bent Petersen og Kim @stergaard
fremhaever i denne sammenhaeng: “The use of strategic contracting should not give rise to any particular

new problems in relation to competition law.”?°

18 Kong Christian Den Femtis Danske Lov &r: 1683

1% Lov 1917-05-08 nr. 242 om Aftaler og andre Retshandler paa Formuerettens omrade. Med senere andringer. (se
venligst litteraturlisten)

20 Ghstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting. Side
267.



Ligeledes vil vi i afhandlingens juridiske analyser afgraense os fra at behandle de immaterielretlige, er-
hvervslejeretlige, kpberetlige og markedsfgringsretlige aspekter af franchisekontrakten, da dette ma an-
tages at have begranset relevans for besvarelsen af afhandlingens problemformulering. | Danmark er
franchising seerligt udbredt indenfor salg og markedsfgring af braendstof til motorkgrertgjer pa tanksta-
tion. Denne type af franchisekontrakter er reguleret i lov om benzinforhandlerkontrakter.?* Vi vil i naer-
veerende afhandling ligeledes afgraense os fra at behandle denne seerlige type af kontrakter, og i stedet

anlaegge en mere overordnet analytisk tilgang til franchisekontrakter.

Pa trods af den juridiske analyses gennemgang af franchisetagerens mulighed for at kunne kraeve good-
will, vil handelsagentslovens?? lignende regler i HAL §§ 25-27 for handelsagenter ikke blive inddraget.
Arsagen hertil er, at en analog anvendelse af handelsagentloven ma anses for 3benlys udelukket, da
franchiseforhold pa vaesentlige omrader adskiller sig fra Handelsagentforhold. Handelsagenten handler
i agenturgiverens navn og for dennes regning og risiko, hvorimod franchisetageren handler i franchise-

konceptets navn og for egen regning, og egen risiko.

Vi vil i den juridiske analyse ogsa afgraense os fra at behandle juridiske principper, som ma formodes at
have begraenset relevans. | neervaerende afhandling behandles eksempelvis princippet om parternes loy-
alitetsforpligtelse og koncipistreglen, hvorimod andre juridiske principper sa som forudsaetningslaeren
udelades. Sidstnaevnte synes i et vist omfang at vaere irrelevant, hvis ikke uanvendelig, i forhold til be-

svarelsen af afhandlingens problemformulering.

1.4.3. Forholdet til tredjemand

Analyserne i afhandlingen tager udgangspunkt i forholdet mellem franchisekontraktens parter, og foku-
serer udelukkende pa disse parternes indbyrdes muligheder og udfordringer. Parternes forhold til tred-
jemand vil ikke blive behandlet, da en sddan behandling synes at vaere irrelevant i forhold til besvarelsen

af afhandlingens problemformulering.

21| ovbekendtggrelse 2010-12-18 nr. 1718.
22| ov 1990-05-02 nr. 272 om handelsagenter og handelsrejsende.
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1.4.4. Relevante aspekter af strategisk kontrahering

Afhandlingen behandler udelukkende visse udvalgte af aspekter inden for strategisk kontrahering. Ana-
lyserne fokuserer primaert pa, hvordan parternes dedikation til kontrakten gges, sdledes at der kan ge-
nereres relationsrente. Derimod vil andre omrader inden for strategisk kontrahering sa som udvaelgesen
af franchisetager kun blive behandlet perifert, mens parternes valg af konfliktlgsningsmodel slet ikke vil

blive bergrt.

1.4.5. Udvalgte aspekter indenfor principal/agent-teorien

Vivil i nerveerende afhandling afgraense os fra at behandle principal/agent-teoriens efficiensbetingelse
om agentens villighed til at indga kontrakten. Set i lyset af afhandlingens problemformulering, ma det
anses for mere vasentligt at fokusere pa principal/agent-teoriens 2. efficiensbetingelse om agentens

efterlevelse af de aftalte kontraktvilkar. Naermere bestemt agentens incitament til at shirke/free-ride.

1.4.6. Yderligere juridiske konsekvenser af virksomhedsoverdragelser

Vi vil i neerveerende speciale ogsa afgreense os fra at fortage en yderligere behandling af de juridiske
konsekvenser af en virksomhedsoverdragelse. | afsnit 7.1.5 behandles de vaesentligste aspekter af virk-
somhedsoverdragelser, som parterne bgr iagttage, nar de udarbejder deres optioner. En dybdegdende
behandling af disse aspekter vil vaere omfattende, hvorfor der af hensyn til afhandlingens omfang og

problemformulering afgraenses herfra.
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1.5. Struktur

Kapitel 1: Indledning og problemstilling

| kapitel 1 introduceres afhandlingens emne og problemformulering. Derudover beskrives afhandlingens
synsvinkel samt hvilke omrader, det har vaeret ngdvendigt at afgraense sig fra af hensyn til afhandlingens

problemformulering og omfang.

Kapitel 2: Metode og teorier

| kapitel 2 behandles de metoder og teorier, som er blevet anvendt i forbindelse med udarbejdelsen af
afhandlingen. | kapitlet er der saerligt fokus pa den erhvervsjuridiske metode, og pa hvordan denne ud-
gar et interdisciplinaert krydsfelt mellem den juridiske og gkonomiske videnskab.

Kapitel 3: Franchiseforholdet

| Kapitel 3 vil vi indsnavre franchisebegrebets betydning med henblik pa at opstille en definition, som
vil danne grundlaget for begrebets anvendelse i resten af afhandlingen. For at opstille en definition af
begrebet, er det ngdvendigt at gennemga forskellige franchisebegreber, som optraeder i litteraturen.

Slutteligt vil franchisekontrakten blive placeret i forhold til gvrige naertbeslaegtede kontraktformer.

Kapitel 4: Det konventionelle franchiseforholds udfordringer

| kapitel 4 vil vi afdaekke parternes individuelle interesser samt undersgge de udfordringer, som det kon-
ventionelle franchiseforhold giver anledning til. Naermere bestemt analyseres arsagerne til franchiseta-
gerens middelmadige eller darlige indsatsniveau. Analysen tager udgangspunkt i antagelsen om, at par-
terne udgver konventionel kontrahering med henblik pa at egen-optimere. | kapitlet fokuseres der pa
to taetforbundne arsager til franchisetagerens darlige eller middelmadige indsats: 1) franchisetagerens
generelle incitament til at free-ride pa franchisegiverens renommé, og 2) franchisetagerens hold-up ri-

siko.

Kapitel 5: Parternes retsstilling

| kapitel 5 undersgges det i hvilken udstraekning, geeldende ret kan bidrage med en Igsning pa parternes
incitamentsproblemer. Der vil vaere et szerligt fokus pa, franchisekontraktens betydning for parternes

retsstilling, og om baggrundsretten opstiller hold-up safeguards.
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Kapitel 6: Strategisk kontrahering

| kapitel 6 analyseres det, i hvilket omfang franchiseparterne kan udgve strategisk kontrahering med
henblik pa at Igse de incitamentsproblemer, som det konventionelle franchiseforhold giver anledning
til. Analyserne vil i hgj grad fokusere pa franchisetageren mulighed for at beskytte franchisetageren mod
eksogene markedsforhold og hold-up, saledes at franchisetageres incitament til at yde det bedst mulige

indsatsniveau samt foretage relationsspecifikke investeringer gges.

Kapitel 7: Optioner & shoot-out-klausuler

| kapitel 7 introduceres optioner og shoot-out-klausuler som en et forsgg pa at skabe incitamentsforene-
lighed mellem parterne. Formalet er blandt andet at undersgge, om disse mekanismer kan tage hgjde

for parternes risikopraeferencer samt Igse hold-up problemet, og dermed skabe mervaerdi.

Kapitel 8: Konklusion

Sammenfattende konklusion pa afhandlingens analyser.

13



2. Kapitel 2: Metode og teorier

2.1. Metode

Naervaerende afsnit vil overordnet redeggre for de metodiske tilgange der danner rammen for afhand-
lingen. Metode kan overordnet defineres, som maden hvorpa et genstandsfelt kan behandles og under

hvilke forudsaetninger dette kan ske.?3

2.1.1. Erhvervsjuridisk metode

Afhandlingens problemformulering bliver besvaret ved anvendelse af den erhvervsjuridiske metode.
Den erhvervsjuridiske metode er en integreret metodisk tilgang, der beskaeftiger sig med det interdisci-
plinaere krydsfelt mellem den juridiske- og skonomiske videnskab.?* Den juridiske metode samt de gko-
nomiske teorier der anvendes i naervaerende speciale vil blive selvstaendigt gennemgaet nedenfor i hhv.

afsnit 2.1.2 og afsnit 2.2.

Den erhvervsjuridiske metode er problemorienteret. Problemejeren anskues som vaerende en virksom-
hed der star over for en reekke beslutninger. Herved kan der siges at veere tale om en aktgr der opererer
pd et bestemt marked under en raekke fastlagte aktgrforudssetninger.?®> Den erhvervsjuridiske metode
fokuserer pa hvordan virksomheden kan optimere i gkonomisk henseende, minimere risikoen for rets-

konflikter, samt hvordan juraen kan anvendes som et proaktivt styringsinstrument. 2°

Da den erhvervsjuridisk metode er interdisciplinaer, vil der i naervaerende speciale blive inddraget en
reekke elementer fra den juridisk sdvel som gkonomiske videnskab. De vigtigste bestanddele der inddra-
ges fra juridiske videnskab er den juridiske metode, som vil blive introduceret saerskilt i det efterfglgende
afsnit 2.1.2. Szerligt den nationale og komparative retsdogmatik er central for den erhvervsjuridiske me-
tode. Ud fra et virksomhedssynspunkt er det essentielt at kunne fastlaegge “gaeldende ret.” - de lege
lata, da gaeldende ret udggr en vigtig bestanddel af virksomhedens beslutningsgrundlag.?’ For at virk-

somhedens beslutningsgrundlag bliver sa kvalificeret som muligt, bgr retsdogmatikken ikke sta alene.

2 (stergaard, Kim: Metode pa cand.merc.jur studiet. Side 270
2 @stergaard, Kim: Metode p& cand.merc.jur studiet. Side 276-277
% gstergaard, Kim: Metode pd cand.merc.jur studiet. Side 280-285.
26 gistergaard, Kim: Metode pd cand.merc.jur studiet. Side 280-285.
27 Pstergaard, Kim: Metode pd cand.merc.jur studiet. Side 280.
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Ved at inddrage gkonomiske modeller og teorier i samspil med geeldende ret, kan virksomheden traeffe
beslutninger pa et langt mere kvalificeret grundlag og derved maksimere indtjeningen. De gkonomiske
modeller vil i hgj grad blive anskuet ud fra ny institutionel gkonomisk teori med inddragelse af elementer
fra neoklassisk pkonomisk teori. Ny institutionel gkonomisk teori kan anses som en videreudvikling af
den neoklassiske gkonomiske teori. De to teorier har begge det til feelles, at analyseniveauet er marke-

det, og at analyseenheden er virksomheden. Teorierne beskrives nedenfor i afsnit 2.2.1.

2.1.2. Juridisk metode

2.1.2.1. Introduktion

Juridisk metode omfatter retsdogmatik, komparativ retsdogmatik, retshistorie, retssociologi og retspo-
litik. Som naevnt ovenfor udggr den retsdogmatiske metode en vigtig del af den erhvervsjuridiske me-
tode. Den retsdogmatiske metode vil i naervaerende afhandling blive benyttet med henblik pa at belyse
retsgrundlaget for franchisekontrakter. Retsdogmatisk metode gar som disciplin ud pa at beskrive, ana-
lysere samt fortolke gaeldende ret — de lege lata.?® Gaeldende ret skal forstds som det resultat en domstol

ville komme frem til ved anvendelsen af retskilder og retsdogmatisk analyse.?

2.1.2.2. Retskilderne

Retskilderne udggr det centrale omdrejningspunkt for den retsdogmatiske analyse. Retskilderne bestar
ifglge Alf Ross’ version af realistisk retsteori af regulering, retspraksis, retsseedvaner samt forholdets na-
tur.3° Regulering er den mest objektive restkilde. Med objektivitet forstds den grad, hvori en retskilde
udggr en faerdigformuleret retsregel, sadledes at dommeren stilles mindre frit, nar der skal traeffes afgg-
relse. 3! Regulering kan betegnes som den, i helhold til kompetencenormerne, fastsatte ret i generel
form. Den fastsatte ret kommer til udtryk i autoritative tekster og indgar i typisk i et hierarki ud fra
princippet om Lex superior. Dermed har en almindelig lov hgjere rang end en bekendtggrelse. Regule-
ring foregar pa flere niveauer. Et og samme retsomrade kan derfor bade vaere underlagt national regu-

lering, EU-regulering samt folkeretlig regulering.

28 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 30.
2 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 31.
30 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 30-34.
31 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 81-82.
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Retspraksis er som retskilde de regler der kan udledes ved at kigge pa tidligere retsafggrelser af tilsva-
rende spgrgsmal.3? Hvis der er tale om afggrelser afsagt ved en domstol, kan afggrelsen have praejudi-
katvirkning. Retsafggrelser tillaegges dog forskellig grad af praejudikatvirkning. Kun Hvis der er tale om
domstolsafggrelser fra de gverste domstole kan en afggrelsen tilleegges preejudikatvaerdi.3® Foruden
retsafggrelser kan administrativ praksis have pracedensvirkning. Eksempler pa administrativ praksis kan
veere afggrelser afsagt af de seerlige klagenavn. Eksempelvis Klagenaevnet for Udbud eller Byggeriets
Ankenaevn. Det kan dog diskuteres hvor stor retskildevaerdi den administrative praksis skal tilleegges.3* |
naervaerende speciale vil der blive inddraget en reekke domme med henblik pa at udlede parternes rets-
stilling. Farst og fremmest, inddrages retspraksis, der direkte omhandler franchisekontrakter. Derudover
inddrages retspraksis, som behandler det neert beslaegtede retsomrade om forhandlerkontakter. Sidst-

naevnte vil blive anvendt vejledende med henblik pa at udlede galdende ret.

Tilblivelsen af retssaedvaner og kutymer sker gennem borgernes og virksomhedernes adfaerd. Retssad-
vaner defineres som handlemader, der er blevet fulgt almindeligt, stadigt og laenge ud fra en fglelse af
retlig forpligtelse.3> Fordi franchising, ud fra en juridisk betragtning, er et relativt nyt fenomen, fore-

kommer der ikke nogle seedvaner pa omradet.

Forholdets natur forekommer mest anvendeligt pa en konkret tvist eller transaktion. Set i lyset af naer-
veerende afhandlings problemformulering, som omhandler franchiseforholds overordnede udfordrin-

ger, ma anvendeligheden af forholdets natur betragtes som yderst begraenset. 3¢

Prioriteringen af de enkelte retskilders relevans og gyldighed kan variere alt efter hvilken retsteori man
ligger til grund for den retsdogmatiske analyse. Retsrealismen er, set fra et skandinavisk synspunkt, af
stor betydning, da den udggr en vigtig del af grundlaget for skandinavisk retskildelaere. | Danmark udggr
Alf Ross omdrejningspunktet for retsrealismen. 3’ Ifglge Alf Ross er geeldende ret den ret, som gaelder

lige nu i samfundet. Den gaeldende ret bestemmes som:

32 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 81.

33 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 177-178.
34 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 197.

35 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 202.

36 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 215.
37Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 423.
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“Den normative ideologi der faktisk er virksom, eller ma taenkes virksom, i dommerens sind, fordi

den opleves af ham som socialt forbindende og derfor effektivt efterleves.”3®

Siden 1950’erne har man antaget at der ikke er nogen rangorden mellem de enkelte danske retskilder.
Saledes kan lovtekst tilsidesaettes safremt at forholdets natur tillaegges stgrre betydning under de kon-
krete forhold.?° Ifglge Alf Ross’ opfattelse bgr analysen af retskilderne dog foretages i en bestemt raek-
kefglge. Analysen pabegyndes i regulering, dernaest retspraksis, sa seedvaner og til sidst forholdets natur.
Pa denne made vil alle jurister na til samme resultat fordi de har samme forforstaelse og fortolknings-

stil. %0

2.1.3. Reaktiv og proaktiv jura

Retsdogmatikken og den demmende magt forholder sig alene til forhold af historisks karakter. Retsdog-
matikken kan med andre ord karakteriseres som vaerende reaktiv, da den med udgangspunkt i de rele-
vante retskilder sgger at Igse konflikter. Set fra et virksomhedsperspektiv har denne tilgang til juraen
begraensede anvendelsesmuligheder. Langt st@grstedelen af de beslutninger der traeffes af virksomheder
er fremtidsrettede, og virksomheden bgr derfor fokusere pa at anvende juraen proaktivt saledes at kon-

flikter forebygges eller undgas.*

Proaktiv jura er det modsatte af reaktiv jura. Malsaetningen er at udnytte Juraen som en lgftestang til at
skabe vaerdi for virksomheden.*? At veere proaktiv betyder “at handle i forventning, at tage kontrol.”*?
Proaktiv jura indeholder bade praeventive savel som promoverende elementer. De praventive elemen-
ter har til formal at forebygge ugnskede situationer saledes at juridiske risici ikke materialiseres. De pro-
moverende elementer har til formal at promovere og stimulere en gnsket adfeerd hos kontraktpar-
terne.* . Franchisekontrakten skal saledes udggre et proaktivt styrings- og ledelsesinstrument med fo-

kus pa parternes relationelle forhold.

38 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 423

39 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 29-36

0 Tvarng, Christina D. og Ruth Nielsen: Retskilder & Retsteorier. Side 34

41 Pstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 8 ff.

42 Berger-walliser, Gerlinde og Kim @stergaard: Proactive Law in a Business Environment. Side. 16

43 Siedel, George og Helena Haapio: Proactive law for managers: a hidden source of competitive advantage. Side. 11
4 Siedel, George og Helena Haapio: Proactive law for managers: a hidden source of competitive advantage. Side. 11
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I nerveerende afhandling vil den proaktive tilgang til juraen spille en central rolle i forbindelse med tan-
kegodset om strategisk kontrahering.*> Den proaktive tilgang vil blive anvendt med henblik pa at analy-
sere og forbedre de kontraherende parters kontrakt. Franchisekontrakten skal saledes udggre et proak-

tivt styrings- og ledelsesinstrument med fokus pa parternes relationelle forhold.

2.2. @konomiske teorier

Som tidligere naevnt spiller inddragelsen af gkonomiske teorier en central rolle i den erhvervsjuridiske
metode. | de fglgende afsnit preesenteres de vaesentligste teorier, som danner grundlaget for analyserne

i nerveerende afhandling.

2.2.1. Neoklassisk gkonomisk teori & ny-institutionel gkonomisk teori

Bade den neoklassiske gkonomiske teori savel som den ny-institutionelle gkonomiske teori har marke-
det som analyseniveau og virksomheden som analyseenhed. | begge teoretiske retninger handler virk-

somheden ud fra pa forhand fastlagte aktgrforudsaetninger.*®

Den ny-institutionelle gkonomiske teori blev for fgrste gang defineret som en selvsteendig gkonomisk
teori i bogen ”Markets and Hierachies: Analysis and Antitrust Implications” af Oliver E. Williamson i 1975.
Oprindelsesgrundlaget for det ny-institutionelle tankegods skal ydermere findes hos Ronald H. Coase,
som i lighed med Oliver E. Williamson var kritisk overfor den, pa davaerende tidspunkt, fremherskende
neoklassiske gkonomiske teori.*” Kritikken gik pa at aktgrforudsaetningerne i den neoklassiske teori var
for abstrakte og i det hele taget urealistiske. Det ny institutionelle tankegods kan derfor betragtes som

et opger med de underliggende abstrakte aktgrforudsaetninger.

Forskellene mellem de to teoretiske retninger er centreret om tre forskellige forudsaetninger. Den f@rste
forskel skal findes i antagelsen om aktgrernes rationalitet. Den neoklassiske teori opererer med fuld
rationalitet, hvorimod den ny institutionelle teori antager at aktgrerne er begraenset rationelle.*® Den

anden centrale forskel mellem de teoretiske retninger drejer sig om aktgrernes informationsniveau. |

4 Se naermere herom i afsnit 2.3.

46 Pstergaard, Kim: Metode pd cand.merc.jur studiet. Side 272 ff.

47 Richter, Rudolf: Essays on New Institutional Economics. Side 1-28

48 Pstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 9
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den neoklassiske gkonomiske teori antages det, at aktgrerne kan handle pa baggrund af fuldkommen
information. Den ny institutionelle gkonomiske teori arbejder derimod med en antagelse om imperfekt
og asymmetrisk information.*® Foruden de to anfgrte antagelser ovenfor, antages det i neoklassisk gko-
nomisk teori, at produktet pa markedet er homogent, at antallet af salgere er stort, og at markedet
hverken har indgangs- eller udgangsbarrierer. Med andre ord er der tale om et perfekt marked uden
transaktionsomkostninger.>® Fravaeret af transaktionsomkostninger udger den tredje centrale forskel
mellem de to gkonomiske retninger. | modsaetning til den neoklassiske gkonomi erkender den ny insti-
tutionelle pkonomiske teori eksistensen af transaktionsomkostninger.>! Ronald Coase giver i sin artikel

"The Problem of Social Cost” nedenstaende definition pa begrebet transaktionsomkostninger:

“In order to carry out a market transaction it is necessary to discover who it is that one wishes to
deal with, to inform people that one wishes to deal and on what terms, to conduct negotiations
leading up to a bargain, to draw up the contract, to undertake the inspection needed to make
sure that the terms of the contract are being observed, and so on. These operations are often

extremely costly (...)”>?

Det kan af ovenstaende definition udledes, at de tre centrale aktgrforudseetninger er teet forbundne.
Man kan eksempelvis forestille sig felgende markedstransaktion: En franchisegiver forsgger at udvide
sit forretningskoncept, og han skal i den forbindelse udpege en ny franchisetager. Grundet sin begreen-
sede rationalitet samt antagelsen om imperfekt information, er franchisegiveren ngdt til at indhente en
lang raekke information for at kunne foretage udvaelgelsen pa et oplyst grundlag. Indhentningen af in-

formation medfgrer dog at franchisegiveren afholder en raekke transaktionsomkostninger.>3

Besvarelsen af naervaerende afhandlings problemformulering vil hovedsageligt ske med udgangspunkt i

den ny institutionelle gkonomiske teori. Arsagen hertil er, at denne hovedretning opererer med de mest

4 (stergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 9.
0 Bstergaard, Kim: Metode pd cand.merc.jur studiet. Side 272 ff.

51 @stergaard, Kim: Metode pd cand.merc.jur studiet. Side 272 ff.

52 Coase, Ronald: The Problem of Social Cost. |: Journal of Law and Economics vol. 56. Side 850.

53 @stergaard, Kim: Metode pd cand.merc.jur studiet. Side 273.
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realistiske forudsaetninger. Besvarelsen vil blandt andet inddrage Oliver E. Williamson transaktionsom-
kostningsteori, Jeffrey H Dyer og Harbir Singhs relationelle kontraktteori samt principal-agent teorien.

Disse teorier vil saerskilt blive introduceret nedenfor.

2.2.2. Transaktionsomkostningsteorien

Transaktionsomkostningsteorien handler om, hvordan en transaktion kan organiseres, saledes at de
samlede transaktionsomkostninger minimeres. Malet er at opna en efficient forvaltning af transaktio-
nerne. Williamson sondrer mellem to forskellige kategorier af reguleringsformer som kan anvendes til
organisering af transaktioner. Ifglge Williamson kan transaktioner organiseres i virksomheden eller i
markedet. Disse to reguleringsformer udggr yderpunkterne. Mellem disse to yderpunkter findes en uen-
delig raekke af sdkaldte "hybrider” der ligeledes kan anvendes til organisere transaktionerne. Hybriderne
udger en blanding af de to yderpunkter og indeholder derfor elementer fra begge reguleringsformer.>*
Neaervaerende afhandling vil have et saerligt fokus pa hybriderne, da franchising kan henfgres til denne

kategori af reguleringsformer. >

| transaktionsomkostningsteorien sondres der mellem internalisering og eksternalisering af transaktio-
ner. Ved internalisering organiseres en transaktion indenfor virksomhedens rammer, hvorimod ekster-
nalisering betyder at transaktionen organiseres i markedet.*® Sondringen kan illustreres med fglgende
eksempel: En bagervirksomhed kan valge selv at sta for leveringen af kagerne til kunderne, og dermed
internalisere transaktionen. Alternativt kan virksomheden eksternalisere transaktionen og kgbe fragt-

ydelsen i markedet.

Som ovenfor naevnt udspringer transaktionsomkostningsteorien af den ny institutionelle gkonomiske
teori. | Williamsons transaktionsomkostningsteori antages det derfor ligeledes, at de gkonomiske agen-
ter er begraenset rationelle, og at de handler opportunistisk. >’ For at analysere hvordan en given trans-
aktion bgr organiseres, skal en raekke forskellige dimensioner af transaktionen afdaekkes. Ifglge William-

son bestar de tre vigtigste dimensioner af 1) frekvensen hvormed transaktionen gentages, 2) Graden af

54 Knudsen, Christian: @konomisk metodologi. Side 217-218, Bind 2. Og Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?:
Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 101.

55 Knudsen, Christian: @konomisk metodologi. Side 208, Bind 2.

56 Bstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 9-10.

57 Knudsen, Christian: @konomisk metodologi. Side 213, Bind 2.
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usikkerhed forbundet med udfgrslen af transaktionen, og 3) graden af aktivspecificitet.>® Aktivspecifici-
tet afhaenger af hvilke alternative anvendelsesmuligheder et aktiv har udenfor kontraktforholdet. Hvis
nytteveerdien er hgj ved den alternative anvendelse, sa er der en lav grad af aktivspecificitet. Modsat

forholder det sig hvis nyttevaerdien er lav udenfor kontraktfoldet.>®

Begrebet transaktionsomkostninger omfatter alle de omkostninger der er forbundet med at identificere,
planlaegge og udfgre transaktioner. For at kunne gennemfgre en transaktion skal en gkonomisk aktgr
udfgre en raekke forskellige aktiviteter, som alle medfgrer forskellige typer af transaktionsomkostninger.
Der sondres overordnet mellem to kategorier af transaktionsomkostninger: ex ante omkostninger og ex
post omkostninger. Ex ante omkostninger er en fzaelles betegnelse for alle de transaktionsomkostninger,
som aktgren afholder fgr kontraktindgaelse. Et eksempel pa ex ante omkostninger er sgge- og informa-
tionsomkostninger. Disse omkostninger opstar, nar virksomheden skal undersgge, hvad markedet kan

tilbyde i form af produkter, services og handelspartnere.

Foruden sgge- og informationsomkostninger, skal der ogsa afholdes forhandlingsomkostninger i forbin-
delse med forhandling samt koncipering af kontrakten.®® Forhandlingsomkostninger kan veere alt lige fra
udgifter som virksomheden skal afholde til eksterne radgivere, sa som revisorer og advokater, men ogsa
noget sa simpelt som udgifter til transport. Ex post omkostninger er de transaktionsomkostninger, som
en aktgr afholder efter kontraktindgaelsen. Et eksempel herpa er handhavelsesomkostninger. Disse
omkostninger er forbundet med aktiviteter, der udfgres af en aktgr efter kontraktindgaelsen med hen-
blik pa at sikre modpartens overholdelse kontrakten. Aktiviteter der vedrgrer sendring og tilpasning af

kontrakten giver ligeledes anledning til ex post transaktionsomkostninger. 6!

2.2.3. Principal/agent-teori

Principal-agentteorien beskaeftiger sig med arsager til og konsekvenser af malkonflikt mellem en princi-

pal og en agent.®? Principal/agent-teorien arbejder, i lighed med transaktionsomkostningsteorien, ud fra

58 Knudsen, Christian: @konomisk metodologi. Side 204-215, Bind 2.

9 Pstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 10.
0 Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?: Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 104-105.

61 Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?: Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 104-105.

52 Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?: Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 125.
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antagelsen om, at individet er begraenset rationelt og kan have opportunistisk adfaerd.® til forskel fra
transaktionsomkostningsteorien, er det selve kontrakten mellem principalen og agenten der udggr ana-

lyseenheden og ikke de enkelte transaktioner.®*

Principal/agent-teorien er i litteraturen typisk beskrevet som et arbejdsgiver-arbejdstagerforhold. Man
kan dog forestille sig en lang reekke alternative principal-agentrelationer, heriblandt forholdet mellem
en franchisetager og franchisegiver. Overordnet set er der tale om en principal-agentsituation nar “en
aktgr (principalen) delegerer autoritet til en anden (agenten), og agentens handlinger indvirker principa-
lens benefice.”®® Relationen mellem principalen og agenten er sarligt kompleks, da der eksisterer asym-
metrisk information. Med andre ord har principalen mindre information vedrgrende agentens handlin-
ger end agenten selv. Agenten har dermed mulighed for at handle ud fra egne interesser (og potentielt
i strid med principalens interesser) uden, at principalen har mulighed for at opdage dette og gribe ind.
Informationsasymmetrien kan enten vaere opstaet som et resultat af agentens ekspertise pa det gaeld-
enden omrade, eller fordi principalen er afskaret fra at overvage agentens handlinger pa en direkte og
omkostningsfri made. Principal/agent-teorien sgger at Igse problemet med modstridende interesser,

saledes at der kan koncipereres incitamentsforenelige kontrakter.

Ud fra et principal-agentteoretisk synspunkt kan kontrakten karakteriseres som efficient, nar to betin-
gelser er opfyldt. For det f@grste skal agenten vaere villig til at acceptere kontrakten. | teorien antages
det, at agenten er villig til at acceptere kontrakten, sa snart han har udsigt til en belgnning. Belgnning
skal i denne sammenhaeng forstas som en situation, hvor agenten stilles bedre end hans bedste alterna-
tiv til at indga kontrakten. Den anden efficiens-betingelse opfyldes, nar agenten, udover at acceptere
kontrakten, ogsa efterlever de aftalte kontraktvilkar. Agenten antages at vaere nyttemaksimerende og
safremt kontrakten ikke er incitamentsforenelighedskabende, vil agenten shirke.®’ For at leve op til den

anden betingelse skal kontrakten specificere de incitamenter der motiverer agenten.®® | naervaerende

3 Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?: Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 127.

54 Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?: Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 128.

85 Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?: Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 125.

66 Knudsen, Christian: @konomisk metodologi. Side 164, Bind 2.

67 Oversat til Dansk: “Skulke”. | naervaerende afhandling anvendes ligeledes formuleringen ”free-riding” i situationer
hvor principal/agent-forholdet angar en franchisegiver og en franchisetager.

8 Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?: Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 130.
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afhandling vil sidstnaevnte efficiens-betingelse vaere i centrum for analysen af franchisetagerens incita-

ment til at free-ride pa franchisegiverens renommé.

Som naevnt ovenfor beskaeftiger principal-agentteorien sig med situationer hvor den tilgaengelige infor-
mation er asymmetrisk fordelt mellem aktgrerne. Der findes overordnet set to typer af situationer med
informations-asymmetri. Adverse selection og moral hazard. Adverse selection® er et informationspro-
blem der eksisterer fgr kontrakten overhovedet indgas. Der er med andre ord tale om et ex ante eller
prae-kontraktuelt problem. Adverse selection deekker over den situation hvor en hgjrisiko agent besid-
der privat information af negativ karakter om sig selv, som principalen ikke besidder. Agenten vil tilba-
geholde den private information med henblik pa fremsta som en mindre risikabel kontraktpartner over-

for principalen, og dermed opn& en mere gunstig kontrakt.”®

Moral hazard’! er en betegnelse for de informationsproblemer der eksisterer efter kontrakten er ind-
gaet. Der er med andre ord tale om et ex post eller post-kontraktuelt problem. Der forekommer en moral
hazard situation, nar agenten har mulighed for at skjule sine handlinger for principalen, og nar disse
handlinger er ufordelagtige for principalens interesser.”? | naervaerende afhandling vil principal-agentte-
orien blive anvendt til at koncipere den mest efficiente kontrakt under de niveauer af risikovillighed,

usikkerhed og informationsniveauer, der kendetegner franchiseforhold.”®

2.3. Strategisk kontrahering & den relationelle kontraktteori

| neervaerende afhandling analyseres muligheden for at udgve strategisk kontrahering i franchiseforhol-
det. Udgangspunktet er at undersgge, hvorledes gkonomiske teorier kan berige juraen under konktrakt-
konciperingen og saledes skabe grundlag for udgvelsen af strategisk kontrahering. Formalet med at ud-
gve strategisk kontrahering er at skabe incitamentsforenelighed samt at minimere risikoen for opportu-
nistisk adfaerd. Strategisk kontrahering indeholder bade elementer fra den juridiske og gkonomiske vi-

denskab, hvorfor det er oplagt at anvende den erhvervsjuridiske metode som fundament for analysen.

69 Ogsa kaldet ”skjulte informationer”

70 Knudsen, Christian: @konomisk metodologi. Side 165 ff., Bind 2.

7 Ogsa kaldet ”skjulte handlinger”

72 Knudsen, Christian: @konomisk metodologi. Side 167 ff., Bind 2.

73 Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?: Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 126.
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Strategisk kontrahering er et udtryk for parternes tilgang til selve kontraktkonciperingen. Ved udgvelse
af strategisk kontrahering benyttes en blanding af bade reaktive og proaktive klausuler. Dermed adskiller
strategisk kontrahering sig radikalt fra konventionel kontrahering, der udelukkende fokuserer pa reak-
tive klausuler. Reaktive klausuler har fokus rettet pa risiko- og rettighedsallokering mellem kontrahen-
terne, i tilfaelde af at der ikke sker rigtig opfyldelse af kontrakten. Formalet er saledes at overfgre sa
meget risici pa medkontrahenten som muligt. Proaktive klausuler har en mere forebyggende/foregri-
bende karakter. Proaktive klausuler sgger at fremme hvad der er gnskeligt og minimerer juridiske risici,

for derved at opna forretningsmaessig succes.’*

Analyserne i neervaerende afhandling tager udgangspunkt i det tankegods der praesenteres i Bent Peter-
sens og Kim @stergaards artikel Reconciling contracts and relational governance through strategic cont-

racting. @stergaard og Petersen definerer strategisk kontrahering séledes:

“We view strategic contracting as characterized by the aim of generating relational rent through
the use of both proactive and reactive provisions that, based on resource complementarity and
strategic fit between the contract parties, protect knowledge exchange and relationship-specific
investments from opportunistic behavior. Hence, a strategic contract is a partnership arrange-

ment through which the contracting parties aim to achieve joint competitive advantage.””®

Tankegodset er, at gkonomiske aktgrer der har et strategisk fit, samt besidder komplementeere ressour-
cer kan opna vedvarende konkurrencemaessige fordele. De konkurrencemaessige fordele opnas ved at
promovere gnskelig adfaerd sa som informationsudveksling og investering i relationsspecifikke aktiver.

Derudover skal kontrakten minimere parternes opportunistiske adfeerd.

@stergaard og Petersens definition kan anses som en videreudvikling af tidligere litteraturs behandling

af relationelle kontraktforhold. | 1998 blev et lignende tankegods praesenteret i Jeffrey H. Dyer & Harbir

74 Pstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 9.
7> Pstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting.
Side 267.
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III

Singh’s artikel “The relational View: Cooperative Strategy and Sources of Interorganizational Competi-
tive Advantage.”’®. | artiklen analyserer Dyer og Singh hvorledes uafhaengige virksomheder, s& som en
franchisetager og franchisegiver, kan samarbejde samt anvende komplementaere ressourcer til at opna
merveaerdi. Dyer og Singh kalder denne mervaerdi for relationsrente. Mervardien skal i den relationelle
sammenhaeng forstas som veerdi, som parterne ikke har mulighed for at skabe ved alternativ anvendelse

af de komplementzere ressourcer.”’

Ifglge Dyer og Singh skal fire karakteristika vaere opfyldt fgr partnerskabet kan medfgre konkurrence-
maessige fordele. 1) parterne skal foretage relationsspecifikke investeringer. 2) Der skal ske udvesling af
viden. 3) parterne skal besidde komplementzere ressourcer og 4) partnerskabet skal have lavere trans-
aktionsomkostninger samt en mere effektiv governance-struktur end konkurrerende partnerskaber.’®
Petersen og (@stergaard analyserer forskellene mellem hhv. konventionel kontrahering og strategisk
kontrahering med udgangspunkt i fem forskellige kontraktdimensioner: i) Choice of intermediary, ii) Col-
laborative basis, iii) Commercial risk allocation, iv) Commitment og v) Conflict resolution. Foruden den
komparative analyse af de to tilgange, opstiller Petersen og @stergaard en raekke betingelser for hvornar

strategisk kontrahering bgr anvendes frem for konventionel kontrahering (og omvendt).

78 Dyer, Jeffrey H og Harbir Singh: The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Inter- organizational Com-
petitive Advantage. |: Academy of Management Review nr. vol. 23, no. 4, 1998, Side. 660-679.

77 Jeffrey H. Dyer & Harbir Singh, The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Inter- organizational Com-
petitive Advantage, Academy of Management Review, vol. 23, no. 4, Side 660-679. & @stergaard, Kim: Relevansen af
interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 11-16.

78 Dyer, Jeffrey H og Harbir Singh: The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Inter- organizational Com-
petitive Advantage.
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3. Kapitel 3: Franchiseforholdet

Franchising er en anerkendt made at drive forretning pa. Pa trods af det udbredte kendskab til selve
ordet, er begrebet franchising vanskeligt at definere. En del af vanskelighederne opstar, fordi franchising
som forretningsmodel, er forskellig fra franchiseforhold til franchiseforhold. Derfor kan det umiddelbart
virke selvmodsigende at anvende begrebet franchising om én forretningsmodel. | naervaerende kapitel
vil vi indsnaevre franchisebegrebets betydning med henblik pa at opstille en definition, som vil danne

grundlaget for begrebets anvendelse i resten af afhandlingen

3.1. Begrebet franchising

Denne afhandling beskaeftiger sig udelukkende med dansk franchising, hvorved der forstas franchising,
som drives inden for landets graenser.”® Der findes ikke en entydig definition af franchising, hverken i

litteraturen, lovgivningen eller i retspraksis. | den forbindelse anfgrer Morten Wegener,® at det er:

”(...) yderst vanskeligt i almindelighed at sige noget blot tilnaermelsesvis praecist om begrebets
indhold, idet sprogbrugen savel i eksisterende lovgivning som i praksis og litteraturen er overor-
dentlig uensartet og til tider ligefrem holdningslgs bred. Skal der alligevel gives et generelt sig-
nalement, ma man formentlig indskraenke sig til at sige, at begrebet fgrst og fremmest anvendes
som samlebetegnelse for organisering af kontraktbaserede afseetningssystemer mellem selv-

steendige erhvervsdrivende, typisk i vertikal henseende.”®!

Pa trods af ovenstdende udsagn er der flere bade nationalt sdvel som internationalt, der har forsggt at
definere franchising. At der mangler en fallesbetegnelse som uddybende beskriver franchising, kan an-
skues som et resultat af, at franchising i sin form varierer fra franchisekoncept til franchisekoncept. Der-
for ma det antages, at en definition af franchising, udelukkende omfatter franchisekoncepters overord-
nede faellestraek. Europa-Kommissionens forordning nr. 4087/88%2 defineres franchising i artikel 1 stk. 3,

litra a, som vaerende:

7% Der henvises til naervaerende afhandlings afgraensning.

80 \Wegener, Morten: Lovgivning om franchising? |: Ugeskrift for Retsvaesen nr. U.1990B.217, 1990, Side. 218-231.

81 Wegener, Morten: Lovgivning om franchising? Side 1.

82 Europa-Kommissionens forordning nr. 4087/88 af 30. november 1988 har imidlertid ikke leengere retskraft, idet den
ophgrte 31. december 1999. Europa-Kommissionen har ikke efterfglgende udarbejdet en tilsvarende forordning.
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“en helhed af industrielle eller intellektuelle ejendomsrettigheder til varemaerker, varenavne, bu-
tiksskilte, brugsmgnstre, mgnstre, ophavsret, know-how eller patenter, som benyttes ved salg af

varer eller levering af tjenesteydelser til den endelige bruger”

Det skal bemaerkes at ovennaevnte forordning per 31. december 1999 tradte ud af kraft. Bestemmelsen
kan dog stadig anvendes til at kvalificere franchising som begreb. Ovenstaende bestemmelse behandler
forholdet mellem franchisegiver og franchisetager, ved at opliste nogle af de aktiver og brugsrettighe-
der, som franchisegiver typisk tildeler franchisetager. | relation til artikel 1, stk. 3 skal det bemaerkes, at
franchisekontrakten ikke er benaevnt, som veerende en del af selve franchisebegrebet. Dette kan undre,
eftersom det er denne kontrakt, der regulerer forholdet mellem franchisegiver og franchisetager. Fran-

chisekontrakten beskrives dog i forordningens artikel 1, stk. 3, litra b, som:

(...) en aftale, hvorved en virksomhed, franchisegiveren, til en anden, franchisetageren, mod di-
rekte eller indirekte finansielt vederlag overdrager, retten til at udnytte en franchise til detailsalg

af naermere bestemte arter af varer og/eller tjenesteydelser (...)”%3

Definitionerne i artikel 1, stk. 3, litra a og b, fokuserer primaert pa de juridiske aspekter i franchiseforhol-
det samt hvilke rettigheder der er omfattet af hhv. franchisebegrebet samt kontrakten. Umiddelbart kan
formuleringen i Kommissionens forordning nr. 4087/88, artikel 1, stk. 3, litra b tilsluttes, da disse defini-
tioner, i hvis udstraekning beskriver forholdet mellem franchisegiver og franchisetager. Set i lyset af
ovenstaende bestemmelser kan det udledes, at begrebet franchising refererer til selve franchisekon-
trakten og dennes indhold. Kontrakten bgr indeholde bestemmelser om anvendelsen af de i artikel 1

stk. 3, litra a naevnte rettigheder.

| den danske juridiske litteratur er franchise begrebet blevet forsggt beskrevet flere gange. Karen Dyek-
jeer-Hansen undersgger i forbindelse hermed hvordan selve ordet “franchising” anvendes i litteraturen.
Hun kommer frem til at betegnelsen franchising ofte bliver anvendt som en betegnelse for en: ”(..) form

for distribution/afsaetning af varer, parallelt med fx detailsalg, kaedesalg eller markedssalg.”%*

83 Europa-Kommissionens forordning nr. 4087/88 af 30. november 1988
84 Dyekjaer-Hansen, Karen: Franchising, Det 32. nordiske juristmgde, 1990. s. 389
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Karen Dyekjaer-Hansen, anfgrer i forbindelse hermed, at virksomhedsgkonomer ofte betegner franchi-
sing som: “(...) en form for skonomisk organisation af driften parallelt med fx datterselskabsetablering,
antagelse af forpagtere, indkgbskaeder m.v.”®° Disse definitionsforsgg fokuserer pa de driftsgkonomiske
aspekter, herunder den made hvorpa varer og/eller tjenesteydelser sgges afsat til slutbrugeren. Defini-
tionerne beskaeftiger sig ikke med de juridiske aspekter af franchising.®® Definitionerne er derfor ikke
anvendelige til at konkretisere begrebet franchising i en juridisk forstand, hvorfor franchising, under en
juridisk anskuelsesform ofte blive forsggt defineret anderledes.?” Som eksempler pé juridiske definitio-

ner af franchising naevner Karen Dyekjeer-Hansen f.eks.:

“(...) franchise means a contract, agreement or arrangement, (...), between two or more persons,
by which a franchisee is required to pay a franchise fee in consideration for any of the following:
(i) a right to engage in the business ... organized and directed by the franchisor

(ii) the right to engage in a business which is associated with the franchisor's trademark(...)”®

Generelt kan det tilsluttes, som Erik Hgrlyck anerkender, at det er vanskeligt at definere franchising som

begreb. Erik Harlyck anfgrer derudover, at det er taet pa hablgst at lave en dansk betegnelse herfor.?°

3.1.1. Business format franchising

Den moderne form for franchising, som vi kender i dag, koncentrerer sig om det, der betegnes som
business format franchising. | forretningsterminologien bliver franchising dog ogsa anvendt om ”straight
product distribution franchising” der alene vedrgrer forhandling af varer og “trade name franchising”
der primaert angar en aftale om brug af et varemaerke. De to sidstnaevnte er dog umiddelbart mest sam-
menlignelige med hhv. forhandleraftaler og varemaerkelicenser. For en gennemgang af neert beslaegtede

kontrakttyper, henvises der til afsnit 3.3.°° Formalet med business format franchising, som er den mest

85 Dyekjeer-Hansen, Karen: Franchising, Det 32. nordiske juristmgde, 1990. Side. 389.
8 Dyekjeer-Hansen, Karen: Franchising, Det 32. nordiske juristmgde, 1990. Side. 390.
87 Dyekjeer-Hansen, Karen: Franchising, Det 32. nordiske juristmgde, 1990. Side. 390.
88 Fra Provinsens Albertas Franchise Act R.S.A 1980 c f 17)

8 Erik Herlyck — Lovgivning om franchising og forpagtning, Side 1.

% pyekjzer-Hansen, Karen: Franchising. Side 392.
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kendte og anvendte franchisetype, er at opna en “image enhed” pa markedet. Dermed fremstar fran-
chisetagerens forretning som en del af en kaede. Morten Wegener anfgrer i overensstemmelse med

Karen Dyekjaer-Hansen fglgende:

”(...) hvis man skal sgge det muligt seeregne ved franchising fastlagt. (...) ma man i stedet inte-

ressere sig for, hvad der i USA betegnes som »Business Format Franchising.®?

Business format franchising fungerer, som et vertikalt afsaetningssystem for varer eller tjenesteydelser.
Afsaetningen sker typisk igennem bilaterale aftaler mellem franchisegiver og franchisetager. Parterne i
business format franchising, fungerer som selvsteendigt erhvervsdrivende, og handler derfor for egen
regning og egen risiko. Samarbejdet som er reguleret af franchisekontrakten, gar ikke kun pa afsaetnin-
gen af enkelte varer, men angar driften af hele franchisetagers virksomhed, der skal drives i overens-

stemmelse med franchisegivers koncept. 2

Samarbejdet i business format franchising, bestar typisk af tre hovedelementer. Det fgrste element daek-
ker over, at franchisetager er forpligtiget til drive forretningen i overensstemmelse med franchisegivers
koncept. Dette er typisk reguleret i et bilag til franchisekontrakten kaldet franchisemanualen.®® Heri lig-
ger blandt andet en forpligtelse til, at levere bestemte varer- og eller ydelser, indrette butikken pa en
bestemt made samt at uddanne franchisetagers personale i overensstemmelse med bestemte forskrif-
ter. For business format franchising, vil der typisk veere fyldestggrende retningslinjer for salg, indkgb,
prispolitik og varer mm. Dette baner vejen for en strgmlignet markedsfgringsproces, hvorved franchise-
giver kan markedsfgre alle franchisetagere ved brug af identiske kampagner.®* Det andet element ved-
rgrer de immaterielle rettigheder samt seeregne forretningskendetegn, som tilhgrer franchisegiveren,
men som franchisetageren igennem franchisekontrakten opnar en ret til at anvende. Det tredje element
vedrgrer franchisegivers Igbende bistand til franchisetager. Bistanden ydes med henblik pa at sikre fran-

chisetagers mulighed for at drive forretningen i overensstemmelse med franchisegivers koncept.®>

91 Wegener, Morten: Lovgivning om franchising?. side 1.
92 \Wegener, Morten: Lovgivning om franchising?. side 1.
9 Bilag 1 spgrgsmal B.

% Wegener, Morten : Lovgivning om franchising? side 1.
% Wegener, Morten : Lovgivning om franchising? side 2.
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3.1.2. Masterfranchising

Masterfranchising anvendes primeert i tilfaelde hvor franchisekonceptets ejer (franchisegiver) gnsker at
etablere sig pa et nyt marked. Masterfranchising skal ikke betragtes som et alternativ til business format
franchising, men derimod en made at organisere stgrre franchisesystemer pa. Masterfranchising er saer-
ligt udbredt blandt store internationale franchisekoncepter. | forbindelse med etableringen pa det nye
marked vil franchisegiveren udvaelge en juridisk person, og indga en masterfranchiseaftale med denne.
Masterfranchiseaftalen giver masterfranchisetageren ret til at agere som en lokal franchisegiver. Ma-
sterfranchisetageren kan med andre ord indga franchiseaftaler pa det nye marked med de enkelte fran-

chisetagere.

At etablere sig ved en masterfranchisetager, gor det nemt for franchisegiver at udvide sit koncept, da
franchisegiveren vil have “one point of contact” med masterfranchisetageren, som har kontakten med

de enkelte franchisetagere.

3.1.3. Subordinationsfranchising vs. partnerskabsfranchising

Ved franchising er der typisk én toneangivende part, som besidder retten til de immaterielle aktiver.
Franchisesystemet kan betragtes som vaerende ejet af franchisegiver, og franchisetageren er palagt
drive forretningen i overensstemmelse med franchisegiverens koncept.®® Der vil altsd i langt de fleste
franchiseforhold vaere tale om et subordinationsforhold mellem franchisegiver og franchisetager. Det
antages umiddelbart, at subordinationsfranchising, er den mest anvendte “franchisestruktur”. Det er
vaesentligt at forstd, at subordinationsfranchising ikke skal betragtes, som et alternativ til business for-
mat franchising. Begrebet subordinationsfranchising, er blot anvendt i forretningsterminologien til at

beskrive parternes over-/ underordnelsesforhold.

Modsat subordinationsfranchising, eksisterer der i praksis ogsa franchisesystemer, hvor franchisegiver
og franchisetager bliver ligestillede parter, typisk igennem et jointventure. Der vil som i de fleste joint-
venture konstruktioner, vaere en rollefordeling parterne imellem, sa den ene part for eksempel forplig-
tiger sig til at foresta den daglige drift, mens den anden part fx kan foresta indkgb, produktudvikling osv.

Fordelingen af roller, ma antages at variere fra franchisekoncept til franchisekoncept.

% Wegener, Morten : Lovgivnhing om franchising? side 4.
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3.2 Afhandlingens definition af franchisebegrebet

Vanskelighederne med at definere franchising skyldes i hgj grad, at ikke to franchising-koncepter er ens.
Pa trods af dette, er der flere karakteristika, som gar igen i langt de fleste franchiseforhold. For at kunne
analysere nzaervaerende afhandlings problemformulering, har det vaeret ngdvendigt at klarleegge begre-
bet franchising. Derfor har vi pa baggrund af ovenstaende gennemgang udarbejdet en definition pa fran-

chising som synes at vaere brugbar bade i gkonomisk og juridisk gjemed.

"Franchising kan defineres som, et afsaetningssystem, der er baseret pa et kontraktuelt reguleret
samarbejde mellem franchisegiver og franchisetager. Franchisegiver tildeler, mod et vederlag,
brugsretten til afseetningssystemet til franchisetager, som selvsteendigt, for egen regning og ri-

siko, kan drive virksomhed i overensstemmelse med franchisegiverens koncept.

3.3. Franchisekontrakter ssmmenlignet med andre kontrakttyper

Neaervaerende afsnit har til formal at placere franchisekontrakter i forhold til gvrige kontraktformer. | den
juridiske litteratur har man forsggt at drage visse paralleller til en reekke nzert besleegtede kontraktty-
per.”” En sddan sammenligning ma anses for veerende forstaelig, da franchisekontrakter i hgj grad bestar
af elementer, som kan hentes fra mere almindeligt udbredte kontrakttyper. Franchisekontrakter kan

dermed karakteriseres som kombinationskontrakter 8.

Paralleliseringen peger hovedsageligt i to forskellige retninger.®® P& den ene side indeholder franchise-
kontrakter en raekke delelementer der stammer fra aftaler om afseetningsformidling. Forhandleraftaler
og agenturaftaler er klassiske eksempler pa aftaler af denne type. Pa den anden side indeholder franchi-
sekontrakter ogsa en raekke delelementer der regulerer spgrgsmal af immaterialretlig karakter. Disse

delementer kan sammenlignes med indholdet af en licensaftale. Foruden ovenstaende to centrale om-

97 Dyekjeer-Hansen, Karen: Franchising. Side 395. & Wegener, Morten: Lovgivning om franchising? Side. 1. & Lando,
Ole, m. fl.: Udenrigshandelens Kontrakter. Side 264 ff.

% Wegener, Morten: Lovgivning om franchising? Side 6.

% |versen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 225. ff. & Wegener, Morten: Lovgivning om franchising?
Side 7. & Dyekjeer-Hansen, Karen: Franchising. Side 395.
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rader, kan der ogsa drages paralleller til kontrakter vedrgrende kgb, leje, forpagtning og tjenesteafta-
ler.!% Kombinationen af alle de navnte kontraktelementer giver franchisekontrakten en selvstaendig

juridisk karakter.

Da litteraturen hovedsageligt foretager en parallelisering til forhandlerkontrakter og licenskontrakter,
vil vi af hensyn til afhandlingens omfang udelukkende fokusere pa franchisekontrakters forhold til disse
to beslaegtede kontrakttyper.1°! Ved en licensaftale sker der en delvis overfgrsel af rettighedshaverens
(licensgivers) eneret til tredjemand (licenstager).!%? Der ikke tale om en overfgrsel af selve ejendomsret-
ten, men der i mod en overfgrsel af brugsretten. Et typisk eksempel herpa er retten til at udnytte et
varemaerke eller et patent. Udstraekningen af brugsretten er naermere specificeret i licensaftalens vilkar.

Tilladelsen til at udnyttelsen af rettigheden gives mod betaling af en sakaldt licensafgift.103

Et af de karakteristiske elementer der adskiller franchiseaftaler fra licensaftaler er, at kontrakten er gen-
stand for en flerhed af immaterialretligheder. Hvor licenskontrakter hovedsageligt angar en retten til
udnyttelse af et enkelt varemaerke, vil franchiseaftaler derimod specificere retten til at udnytte samtlige
immaterialretligheder, der naturligt hgrer til virksomheden.%* Franchiseaftalen vil typisk specificere ret-
ten til at udnytte logoer, varemaerker og andre forretningskendetegn. Derudover vil aftalen ogsa speci-
ficere de immaterialretligheder der knytter sig til de produkter/og services som franchisetageren salger.

F.eks. ophavsret, knowhow, patenter mv.1%°

En forhandler kan defineres som den, der i eget navn og for egen regning kgber og videresealger varer,
der er kgbt hos producenten.% Forhandlerkontrakter kan siges at bestd af to individuelle kontrakter.
Den ene kontrakt regulerer samarbejdet mellem forhandleren og producenten og specificerer forhand-

leres opgaver i leverandgrens salgsorganisation. Den anden kontrakt regulerer de kgberetlige forhold

100 Wegener, Morten: Ophgr af franchiseaftaler. Side 268 ff.
101 \Wegener, Morten: Lovgivning om franchising? & Dyekjaer-Hansen, Karen: Franchising.
102 |yersen, Bent: International handelsret. side 321 ff.

103patent- og Varemaerkestyrelsen: http://vmguidelines.dkpto.dk/aa/aaa/fornyelser-og-aendringer-i-registre-

ret/aendringer-i-registeret/licensaftaler.aspx (sidst besggt d. 08.03.2019) & http://www.ip-handelsportal.dk/afta-
leindgaaelse/valg-af-aftale/licensaftaler.aspx (sidst besggt d. 08.03.2019)
104 Dyekjeer-Hansen, Karen: Franchising. side 392.

105 |versen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 226.
106 Gstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 12.
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omkring forhandlerens kb af leverandgrens produkter.'®” Der findes i dansk ret ingen lovgivning der
vedrgrer selve forhandlerbestemmelserne. De kgberetlige forhold er derimod reguleret af KBL eller
CISG. Som undtagelse hertil findes lex specialis i form af lov om benzinforhandlere jf. lovbekendtggrelse

nr. 433 af 31. maj 2000.

Der findes tre hovedtyper af forhandlerkontrakter. Masseforhandlere, eneforhandlere og selektiv distri-
bution. Ved massedistribution salger producenten sine produkter til s3 mange forhandlere som muligt
pa den pagaeldende marked.'%® Et dansk eksempel pd massedistribution kan findes hos Arla Foods, hvis
produkter er tilgaengelige i stort set samtlige danske supermarkeder, convenience stores, mv. Modsat
forholder det sig ved eneforhandling, hvor det centrale led i aftalen er, at eneforhandleren overlades
eneret til at videreforhandle producentens produkter indenfor et territorialt, eller pa anden made, af-
graenset omrade.'® Typisk vil en franchisekontrakt indeholde en eneret for franchisetageren til af af-
hande franchisegiverens varer eller tjenester indenfor afgraenset geografisk omrade.'° Franchisekon-
trakten har dermed visse ligheder med eneforhandling. Den tredje hovedtype af forhandlerkontrakter
er selektiv distribution. Ved selektiv distribution forpligter producenten sig til at videresalge sine varer
til en raekke forhandlere, der er szerligt udvalgte pa grundlag af en raekke naermere fastsatte kriterier.11!
Disse kriterier kan eksempelvis omhandle krav til indretning af forretningslokaler, uddannelse af perso-
nale, mv. Franchising kan derfor siges at have en raekke ligheder med selektiv distribution, da der ved
franchising ligeledes stilles et omfattende krav til butikkens indretning uddannelse, og i det hele taget

maden hvorpa afsatningen af varer finder sted.

| andre tilfeelde vedrgrer franchiseaftalen ikke en decideret overfgrsel af produkter fra franchisegiveren
til franchisetageren, men derimod kun de ovenfor omtalte immaterielle rettigheder til brug fremstilling
af specifikke produkterne/services. | sadanne tilfaelde adskiller franchiseaftaler sig markant fra forhand-
leraftaler. 12 Helt generelt skal forskellen mellem forhandlerkontrakter og franchisekontrakter findes i

franchisetagerens identitet. For at have karakter af franchising skal der foreligge en identitetseendring

107 Ole, m.fl.: Udenrigshandelens Kontrakter. Side 261 ff.

108 Gstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 12-15.
109 |yersen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 214.

110 Ole, m.fl.: Udenrigshandelens Kontrakter. Side 264.

111 Gstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 12-15.
112 |yersen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 225-226.
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saledes at franchisetageren virksomhed fremstar som en del af franchisegiverens virksomhed. Karen

Dyekjaer-Hansen giver fglgende eksempel:

”(...)at en virksomhed, fx Apple Computer, udnaevner en rekke forhandlere, gar ikke disse aftaler
til franchiseaftaler. Det afggrende ma veere at der ud over forhandleraftalen, etableres en iden-
titetsaendring, saledes at forhandleren ikke alene er en virksomhed, der forhandler Apple com-

puter, men en Apple Computer virksomhed”!3

Lighederne og forskellene mellem de franchisekontrakter og forhandlerkontrakter kan groft sagt opsum-
meres pa fglgende made: De to kontrakttyper har det til feelles, at bade franchisetageren og enefor-
handleren handler for egen regning og egen risiko. Hvor eneforhandleren handler i eget navn, handler

franchisegiveren derimod i franchisegiverens navn.1*

113 pyekjaer-Hansen, Karen: Franchising. Side. 395
114 lversen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 226 & Dyekjser-Hansen, Karen: Franchising. Side. 395.
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4. Det Konventionelle franchiseforholds udfordringer

Naerveerende kapitel har til formal at afdeekke parternes individuelle interesser samt at undersgge de
udfordringer, som det konventionelle franchiseforhold giver anledning til. Neermere bestemt analyseres
det hvorfor franchisetageren har incitament til kun at yde en middelmadige indsats. Franchisetagerens
indsatsniveau spiller en central rolle for franchisegiveren. Arsagen hertil er, at franchisetagerens indsats

i hgj grad kan pavirke omsatningsniveauet og dermed ogsa stgrrelsen af franchisegiverens royalty fee.

Analysen tager udgangspunkt i antagelsen om, at parterne udgver konventionel kontrahering med hen-
blik pa at egen-optimere.'*® | kapitlet fokuseres der pa to teetforbundne &rsager til franchisetagerens
middelmadige indsats: 1) franchisetagerens generelle incitament til at free-ride!® pa franchisegiverens

renommé, og 2) franchisetagerens hold-up risiko. Strukturen for kapitel 4 er som fglger:

Indledningsvis vil vi i afsnit 4.1 introducere begrebet konventionel kontrahering med henblik pa at sikre
den fundamentale forstdelse for parternes tilgang til kontrakten. Dernaest vil vi i afsnit 4.2 introducere
problemet om franchisetagerens middelmadige indsats. | afsnit 4.3 analyseres franchisetagerens incita-
ment til at free-ride som arsag til franchisetagerens valg af indsatsniveau. Franchiseforholdet vil her blive
belyst ud fra en principal/agent-teoretisk synsvinkel. Analysen har saerligt fokus pa agentens nyttefunk-
tion samt tilstedevaerelsen af asymmetrisk information. | afsnit 4.4 evalueres en reekke foranstaltninger,
som potentielt kan modvirke free-riding. Analysen fortsaettes i afsnit 4.5, hvor franchisetagerens hold-

up risiko behandles. Til slut rundes kapitel 4 af med en delkonklusion i afsnit 4.6.

4.1. Den konventionelle franchisekontrakt

Langt stgrstedelen af alle mellemmandskontrakter ma betegnes som konventionelle kontrakter. Dette

gaelder bade for agenturaftaler og distributgraftaler men i seerdeleshed ogsa franchiseaftaler.*'” | praksis

115 parterne egen-optimerer om ngdvendigt pa bekostning af medkontrahenten.

116 Begrebet “free-riding” vil i neervarende afhandling blive anvendt om franchisetagerens incitament til at shirke pa
bekostning af franchisegiver.” begrebet ”shirking” anvendes som udtryk for en situation hvor agenten med vilje ikke
lever op til kontrakten, og dermed springer over hvor gaerdet er lavest. | naervaerende afhandling vil begrebet shirking
fortsat blive anvendt i sammenhange hvor der ikke specifikt er tale om et franchiseforhold, men principal/agent-forhold
generelt.

117 Hvilket fremgar af fglgende citat | @stergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance
through strategic contracting side 265: “Intermediary contract governing, (...) franchises, have generally remained re-
markably immutable. Most intermediary contract are still best described as “prenuptial agreements” with the primary
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har parterne et yderst begranset fokus pa faelles vaerdiskabelse og incitamentsforenelighed. Typisk er
malet med franchisekontrakten at opstille klare retningslinjer for, hvordan eventuelle konflikter skal af-

gores. Disse typer af kontrakter vil i det fglgende blive betegnet som “konventionelle kontrakter” .18

| konventionelle kontraktforhold skabes den egentlige relation og tillid mellem parterne uden om den
formelle kontrakt. Dette betegnes som parternes relationelle governance. Man kan med andre ord sige,
at kontrakten udelukkende fungerer som en slags forsikring, der kun tages frem, safremt der opstar en
konflikt. Konventionel kontrahering er karakteriseret af parternes mal om at egenoptimere, ogsa selvom
dette sker pa bekostning af medkontrahenten. Parternes egenoptimering kommer til udtryk i kontrakten
gennem en raekke forskellige reaktive klausuler, hvor parterne hovedsageligt har fglgende fire fokusom-
rader: 1) at overfgre mest muligt risiko til medkontrahenten, 2) at regulere hvordan konflikter skal Igses,
3) at regulere hvordan kontrakten skal ophgre, og 4) at regulere hvordan aktiverne skal fordeles mellem
parterne, safremt konflikten fgrer til ophgr af kontrakten. Parternes konventionelle tilgang til kontrak-
ten kan give anledning til en raekke incitamentsproblemer, som vil blive behandlet naermere i de fgl-

gende afsnit.11?

4.2. Franchisetagerens middelmadige indsats

Vi vil i det fglgende analysere parternes interesser og udfordringer i franchiserelationen med henblik pa
at afdaekke incitamentsstrukturen. Formalet er at afklare, hvorfor franchisetageren yder en middelma-
dig indsats. Franchisetageren kan selv bestemme hvor stor en indsats, han gnsker at yde. Indsatsen skal
forstas som den maengde ressourcer, i form af tid og penge, som han veelger at investere i arbejdet som
franchisetager. At drive en succesfuld franchiseforretning kraever hardt arbejde og vedholdenhed. Der-
udover skal franchisegiveren investerer i en lang raekke aktiver i opstartsfasen savel som i kontraktens

lgbetid. Hos McDonalds Danmark skal franchisegiveren eksempelvis forvente initialinvestering pa tre

objective of stipulating the conditions for dissolution of the cooperation. These conventional contracts are primarily reg-
ulate how disputes are settled, and how tangible and intangible assets are to be divided between the parties in the case
of dissolution.
118 Bstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting.
Side 265-267.
119 Bstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting.
Side 265-267.
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millioner kroner. Hos Sgstrene Grene belgber den forventede initialinvestering sig til halvanden til to

millioner kr.12°

Et gennemgaende lighedstraek for investeringerne er, at der er tale om sdkaldte “relationsspecifikke in-
vesteringer”. Neervaerende afhandling vil have et seerligt fokus pa parternes relationsspecifikke investe-
ringer. Derfor defineres begrebet i det fglgende afsnit 4.2.1 med henblik pa at sikre den fundamentale
forstaelse for begrebets betydning i relation til franchiseforhold. | afsnit 4.3 pabegyndes analysen af
parternes incitamentsstruktur. Malet er at udlede, hvorfor franchisetageren yder en middelmadig ind-

sats.

4.2.1. Relationsspecifikke investeringer

Relationsspecifikke investeringer, eller i Oliver E. Williamsons terminologi, aktivspecifikke investeringer
generer en lavere vaerdi i en alternativ anvendelse, sammenhold med den vaerdi der kan opnas via. kon-
traktforholdet (I nervaerende afhandling franchisekontrakten.) Oliver E. Williamson definerer aktivspec-

ificitet som folger:

“(...) asset specificity refers to durable investments that are undertaken in support of particular
transactions, the opportunity cost of which investments is much lower in best alternative uses or

by alternative users should the original transaction be prematurely terminated,(...)"*?*

Graden af aktivspecificitet kan variere fra et hgjt niveau til et lavt niveau. Ved et hgjt niveau af aktivspe-
cificitet er den pagaldende investering veerdilgs i en alternativ anvendelse. Dette betegnes som idiosyn-
kratiske investeringer. Et eksempel herpa kan vaere franchisetagerens investering i en maskine, som
udelukkende kan fremstille varer, som er beskyttet af franchisegiverens immaterielrettigheder. | sa fald
har det pagaeldende aktiv ingen veerdi uden for kontraktrelationen, da franchisetageren hverken kan
eller ma afsaette de pageldende produkter uden for kontraktrelationen. Et andet eksempel pa idiosyn-
kratiske investeringer er franchisetagerens investering i markedsfgringsmateriale eller interigr som er

patrykt franchisegivers varemaerke/logo/navn. Eksempelvis kan en franchisetager hos McDonald’s ikke

120 https://www.mcdonalds.com/dk/da-dk/job-og-fremtid/franchising.html (Siden besggt. d. 13. marts 2019)
https://sostrenegrene.com/da/franchise/ (Siden besggt d. 16. marts 2019)
121 williamson, Oliver E.: The economic institutions of capitalism. Side 55.
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anvende investeringer i Menutavler, Gule M-formede strukturer mv. uden for franchisekontrakten. Ved
et lavt niveau af aktivspecificitet vil veerdien af aktivet derimod kun falde marginalt ved alternativ an-
vendelse uden for franchisekontrakten. Eksempler pa sddanne aktiver kan f.eks. veere ravarer og rama-

terialer.122

Overordnet set sondres der mellem fem forskellige typer af relationsspecifikke investeringer, som gen-
nemgas i det fglgende. 1) Human aktivspecificitet vedrgrer parternes akkumulering af viden og eksper-
tise som har veerdi inden for kontraktforholdet. Her kan der eksempelvis bade veere tale om knowhow
og decideret uddannelse. 2) Fysisk aktivspecificitet er investeringer i anlaegsaktiver sa som maskiner og
andet udstyr, som kan anvendes til at producere/levere de varer/ydelser som franchisetageren tilbyder.
3) Lokationsspecificitet er eksempelvis franchisetagerens apteringsomkostninger i forbindelse med ind-
retningen af forretningsstedet. 4) Den fjerde type af aktivspecificitet er parternes investering i brandet.
Seerligt franchisegiveren vil investere et betydeligt belgb i at fremme kundernes kendskab til franchise-
konceptet. | sidste ende er brand-vaerdien ogsa en af de vaesentligliste arsager til, at franchisetager vael-
ger at blive franchisetager i det konkrete forretningskoncept. 5) Den femte og sidste kategori af relati-
onsspecifikke investeringer er parternes dedikerede aktiver. Dedikerede aktiver kan defineres som de
aktiver, som parterne udelukkende investerer i med henblik pa at signalere et troveerdigt engagement i

franchiseforholdet.'?3

4.3. Free-riding — Et principal/agent-teoretisk perspektiv

For af afdaekke incitamentsstrukturen, kan franchiseforholdet beskrives som et principal/agent-forhold,
hvor franchisegiveren er principal, og franchisetageren er agent. Franchisegiveren er gkonomisk af-
haengig af franchisetagerens handlinger. Det er afggrende for franchisegiveren, at franchisetageren lever
op til kontrakten, og at han yder den bedst mulige indsats. Arsagen hertil er, at franchisegiverens royal-
tyindtaegt afhaenger af franchisetagerens omsaetning, som i hgj grad pavirkes af franchisetagerens ind-
sats. For at analysere parternes incitamenter i franchiseforholdet, er det vigtigt at forsta deres risikopro-
filer. Parternes risikoprofiler ma fgrst og fremmest antages at veere forskellige. Ydermere antages det,
at franchisetager er risiko avers, og at franchisegiver er risiko neutral eller mindre risiko-avers end fran-

chisetageren. Vi antager dette, da franchisegiveren som regel har diversificeret sin forretning ud pa flere

122 Ghstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 17-18.
123 Gstergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinzer forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Side 17-18.
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franchisetagere, og dermed spredt sin risiko. Franchisetageren derimod har typisk investeret i én eller
fa forretningsenheder, og han er dermed afhaengig af, at lige netop den eller disse fa enheder klarer det

godt.??4

4.3.1. Adverse selection & moral hazard

Sa laenge franchisegiveren kan vide sig sikker pa, at franchisetageren efterlever kontrakten, giver fran-
chiseforholdet ikke anledning til problemer. Problemerne opstar f@rst, hvis der foreligger asymmetrisk
information mellem parterne. Safremt dette er tilfeeldet, kan franchisegiveren ikke se, om franchisegi-

veren reelt set efterlever kontrakten.

Informationsasymmetrien kan give anledning til to forskellige typer af problemstillinger. Fgrst og frem-
mest kan den asymmetriske information komme til udtryk i den praekontraktuelle fase. Dette betegnes
som adverse selection. Begrebet adverse selection deekker over situationer, hvor agenten bevidst vaelger
at skjule information overfor principalen. | franchiseforhold vil adverse selection-situationen typisk op-
sta i forbindelse med franchisegiverens udvalgelse af potentielle franchisetagere. Kandidaten, som gn-
sker at blive franchisetager, kan med vilje veelge at tilbageholde information eller afgive urigtige oplys-
ninger med henblik pa at fremme sin egen gkonomiske position. Eksempelvis kan kandidaten tilbage-

holde information, som stiller ham i et negativt lys ift. andre kandidater.?°

Udover de ovenfor naevnte adverse selection-situationer, kan parternes informationsasymmetri komme
til udtryk i ex post-situationer. Dette betegnes som moral hazard. Problemet opstar, nar agenten/fran-
chisetagen har muligheden for at skjule sine handlinger overfor principalen, og nar disse handlinger er
risikofyldte eller ufordelagtige for principalen/franchisegiveren. Franchisegiveren kan derfor ikke vide
sig sikker p3, at franchisetageren rent faktisk opfylder sine forpligtelser i helhold til franchisekontrakten.
Nar Franchisetageren valger at free-ride pa franchisegiverens renommé, er der tale om en moral hazard

situation.2®

124 | evinthal, Daniel: A survey of agency models of organizations. Side 157. ff. & Dark, Frederick H. m.fl.: An Agency
Perspective on Franchising. Side 27-32. & Brickley, James A. og Frederik H. Dark: The choice of organizational form -
The case of franchising. Side 401 ff.

125 Knudsen, Christian: @konomisk metodologi. Side 164-170., Bind 2.

126 Knudsen, Christian: @konomisk metodologi. Side 164-170., Bind 2.
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4.3.2. Agentens nyttefunktion

For at belyse franchisetagerens incitamentsstruktur, er der behov for at betragte franchiseforholdet i et
stgrre perspektiv. Nedenfor behandles derfor en raekke centrale antagelser, som ikke kun gaelder for
franchiseforhold, men som ligeledes er gaeldende for alle typer af principal/agent-situationer. Antagel-
serne giver anledning til to problemstillinger, problemstilling A og problemstilling B, som behandles se-
parat i henholdsvis afsnit 4.3.3.1 og afsnit 4.3.3.2. Franchising-modellen synes i hgj grad at Igse problem-

stilling A, hvorfor naervaerende afhandling har fokus szerligt rettet mod problemstilling B.

4.3.3. Antagelser om agentens adfzerd

Sp@rgsmalet om hvordan principalen kan motivere agenten er helt centralt i alle typer principal/agent-
forhold. Det antages, at kontraktforholdet bestar af to nyttemaksimerende individer, principalen og
agenten. Agentens nyttefunktion bestar af to variable, agentens Indkomst og agentens indsats. Derud-

over er tre antagelser centrale for at forsta agentens handlinger?’:

e 1) Agenten vil for et givent indkomstniveau foretraekke at yde en lav indsats frem for en hgj
indsats.

e 2) Derudover antages det, at agentens nytte stiger i takt med at hans indkomst stiger. Dog er
den marginale nytte af den stigende indkomst aftagende.

e 3) Sidst men ikke mindst antages det, at agentens u-nytte vil stige med tiltagende hastighed i
takt med, at agenten gger sin indsats. Med andre ord er den marginale u-nytte af at yde en ekstra

indsats tiltagende.

Antagelse 2 og 3 illustreres i nedenstaende figur.

127 | evinthal, Daniel: A survey of agency models of organizations. Side 157. ff. & Knudsen, Christian: @konomisk metod-
ologi. Side 164-170., Bind 2.
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Figur 1

Pa baggrund af de ovenstaende antagelser star principalen overfor to forskellige problemstillinger, som

behandles separat nedenfor.

4.3.3.1. Problemstilling A: Fastlgnnet vs. Resultatbaseret aflgnning

Den fgrste problemstilling opstar som fglge antagelse nr. 1) og drejer sig om agentens generelle tendens
til at yde en ringe indsats, nar han ikke kan overvages. Principalen kan ikke tvinge agenten til at yde den
bedst mulige indsats. Han bliver derfor ngdt til at motivere agenten til at yde det bedst mulige indsats-
niveau. Da agenten foretraekker at yde en lav indsats frem for en hgj indsats for et givent indkomstni-
veau, vil agenten altid yde en lav indsats, safremt han er fastlgnnet, og safremt principalen ikke kan
overvage hans indsatsniveau. For at undga denne situation bgr agenten, ud fra en principal/agent-teo-

retisk tankegang, aflgnnes pa et resultatbaseret grundlag. 18

Vivil i neervaerende afhandling anse resultatbaseret aflanning som en integreret del af franchisekontrak-

ten. Resultatbaseret aflgnning ma anses som en naturlig del franchisekontrakten, da franchisetageren

128 | evinthal, Daniel: A survey of agency models of organizations. Side 157. ff. & Petersen, Bent m.fl.: The termination
dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and hold-up safeguards. Side 317-321.
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handler for egen regning og for egen risiko. Franchisetagerens forretningsmaessige dispositioner og de
heraf opnaede resultater har direkte indflydelse pa hans aflgnning. Antagelse nr. 1) synes derfor ikke at

giver anledning til problemer, nar parterne har aftalt franchising.

4.3.3.2. Problemstilling B: Franchisetagerens faldende nettonytte

Resultatbaseret aflgnning i form af franchising er i imidlertid ikke tilstraekkeligt til at modvirke franchi-
setagerens free-riding. Arsagen hertil skal findes i problemstilling B, som opstar som fglge af antagelse
nr. 2) og antagelse nr. 3). | fglge disse antagelser vil franchisetagerens marginalnytte falde i takt med, at
hans indkomst stiger. Ligeledes vil hans marginale u-nytte stige i takt med at hans indsats forgges. Det
kan pa baggrund heraf udledes, at der eksisterer et indsatsniveau, hvor franchisetageren ikke laengere
er motiveret til at yde en ekstra indsats, fordi hans samlede nettonytte'?® forveerres. Ved at yde det
pageeldende indsatsniveau, vil den ggede u-nytte overstige den ekstra nytte. Franchisetagerens opti-

male nytteniveau illustreres i nedenstdende figur.

Franchisetagerens
Nettonytte
(Nytte fratrukket U-nytte)

Franchisetagerens
optimale
indsatsniveau

|

S
&

Franchisetagerens
Indsatsniveau

Figur 2

Agenten har ikke incitament til at gge sit indsatsniveau nar:

U-nytte af gget indsatsniveau > Nytte af gget indkomst (som fglge af gget indsatsniveau)

129 Agentens nyttefunktion afhanger af indkomst og indsats. Nettonytten er et udtryk for den nytte, som agenten opnér
i kraft af gget indkomst frakrukket u-nytten ved at yde en ekstra indsats.

42



Franchisetagerens aftagende marginalnytte ville ikke vaere et problem for franchisegiveren, hvis han
havde fuld information om franchisetagerens handlinger. | sa fald kunne franchisegiveren observere
hvilket indsatsniveau franchisetageren ydede, og sanktionere franchisetageren safremt indsatsniveauet
var utilfredsstillende. Dette er i imidlertid ikke tilfeeldet. Grundet asymmetrisk information stilles fran-
chisegiveren i en vanskelig situation. Franchisegiveren kan ikke observere franchisetagerens handling,
men udelukkende hans resultater i form af omsatningen pa markedet. Situationen kompliceres yderli-
gere af, at der ikke er en direkte sammenhang mellem franchisetagerens indsats og den opnaede om-
seetning. Franchisetagerens omsaetning pavirkes til dels af hans indsatsniveau, men ogsa af en rakke

eksogene faktorer.3°

Franchisetagerens gode omsaetning kan derfor bade skyldes hans hgje indsatsniveau savel som positive
eksogene forhold. Eksempelvis pavirkes omsatning af faktorer sa som rent held, gget efterspgrgsel og
gunstige markedsforhold. | franchiseforhold nyder franchisetageren ligeledes godt at de windfall gains,
som genereres som fglge af franchisegiverens centraliserede markedsfgringsindsats. Overordnet set kan
tilstedeveaerelsen af positive eksogene forhold resultere i, at franchisetageren stilles i en yderst gunstig
position. Kombinationen af asymmetrisk information samt positive eksogene forhold giver franchiseta-
geren mulighed for at opna et hgjt omsaetningsniveau, uden at han skal yde et hgjt indsatsniveau. |
sddanne situationer har franchisetageren rig mulighed for at free-ride pa franchisegivers renommé.*3!
Lige savel som eksogene forhold kan have en positiv indvirkning pa franchisetagerens omsatning, kan

de ogsa pavirke den negativt. Et utilfredsstillende omsaetningsniveau kan derfor bade skyldes negative

eksogene forhold savel som franchisetagerens mangelfulde indsats.

4.3.3.3. Delkonklusion

Pa baggrund af ovenstdende ma det konkluderes, at principalen (franchisegiveren) ikke er i stand til at

eliminere samtlige free-riding problemer ved at benytte sig af franchising. Franchisetageren har fortsat

130 | evinthal, Daniel: A survey of agency models of organizations. Side 157. ff. & Petersen, Bent m.fl.: The termination
dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and hold-up safeguards. Side 317-321.

131 petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and
hold-up safeguards. Side 317-321.
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incitament til at free-ride i situationer, hvor en gget indsats resulterer i en lavere nettonytte. Det kon-
kluderes ydermere, at franchisetagerens mulighed for at free-ride i hgj grad skyldes tilstedeveerelsen af

asymmetrisk information.

4.4. Foranstaltninger som mindsker muligheden for free-riding

Som ovenfor anfgrt er asymmetrisk information en af hovedarsagerne til free-riding-problemet. Fran-
chisegiveren bgr derfor forsgge at modvirke franchisetagerens free-riding ved at mindske graden af
asymmetriske information. | praksis kan franchisegiveren ggre dette ved at monitorere franchisetage-
ren. Monitorering af franchisetageren kan blandt andet praktiseres ved, at franchisegiveren udfgrer uan-
meldte kontrolbes@g hos franchisetageren. Alternativt kan franchisegiveren kvalitetsteste franchiseta-
gerens produkter/services. For at have en gavnlig effekt ma det formodes, at graden af monitoreringen
skal veere intensiv. Ulempen ved monitorering er, at det er bade dyrt og vanskeligt at anvende i praksis.
Samtidig signalerer denne type af kontroller en mangel pa tillid mellem franchisegiveren og franchiseta-
geren. Det ma dog konkluderes, at monitoreringen kan udggre et vigtigt supplement til franchising. Ved
at mindske graden af asymmetrisk information, kan franchisegiveren bedre evaluere franchisetageren
indsats, og i sidste ende bedre vurdere, om franchisekontrakten bgr termineres eller ej som fglge af
franchisetagerens ringe indsats. Kort sagt gges sandsynligheden for terminering i takt med, at franchi-

segiveren intensiverer sin monitorering.**?

Monitorering er kun ét ud af en raekke vaerktgjer, som franchisegiveren kan anvende med henblik pa at
minimere franchisetagerens incitament til at free-ride. Risikoen for free-riding kan desuden formindskes
ved at indarbejde klausuler i franchisekontrakten, som udsaetter franchisetager for en trovaerdig opsi-
gelsestrussel. Franchisegiveren kan eksempelvis indlejre bestemmelser, som medfgrer et kort opsigel-
sesvarsel eller en kort kontraktleengde. Alternativt kan franchisegiveren benytte sig af “dual distribution”
med henblik pa at reducere informationsasymmetrien i principal-agent forholdet. Et eksempel pa dual
distribution kunne vaere, at franchisegiveren abner egne salgsenheder pa markedet, og derved opnar en
bedre forstaelse af de eksogene forhold, der pavirker markedet. | praksis vil mulighederne for at anvende

dual distribution i forbindelse franchising veere meget begraensede. Franchisetageren tilbydes typisk eks-

132 petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and
hold-up safeguards. Side 318-319.
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klusivrettigheden til et naermere geografisk afgraeenset marked. Eksklusivrettigheden har til formal at be-
skytte franchisetageren mod konkurrence og free-riding fra andre franchisetagere som opererer pa
samme marked. Ved at beskytte franchisetageren mod disse forhold, gges hans incitament til at inve-
stere i de ngdvendige relationsspecifikke aktiver. Hvis franchisegiveren selv abner egne salgsenheder pa

markedet, undermineres franchisetagerens territoriale beskyttelse.!33

| lyset af de ovenfor analyserede foranstaltninger, fristes man til at tro, at resultatbaseret aflgnning (i
form af franchising) i kombination med eksempelvis monitorering, kan resultere i en optimal incita-
mentsstruktur, hvor franchisetageren yder sin bedst mulige indsats. Dette er dog ikke tilfaeldet. De oven-
for behandlede foranstaltninger kan muligvis I@se free-riding problemet, men de forstaerker samtidighed
en rekke andre incitamentsproblemer, som vil blive behandlet i det fglgende afsnit. Kombinationen
resultatbasseret aflgnning (i form af franchising) og intensiv monitorering kan antageligvis forbedre fran-
chisetagerens indsats, men som vi skal se nedenfor i afsnit 4.5, er franchisetageren fortsat ikke fristet til

at yde en den bedst mulige indsats.

4.5, Franchisetagerens hold-up risiko

Selvom franchisetageren motiveres til ikke at free-ride, vil han fortsat afholde sig fra at yde den bedst
mulige indsats. Arsagen hertil er, at franchisetageren frygter, at franchisegiveren handler opportunistisk.
Dette betegnes som franchisetagerens hold-up risiko. En af de overvejelser, som franchisegiveren ggr
sig i forbindelse med franchising, drejer sig om muligheden for selv at opna den fulde fortjeneste pa
franchisetagerens marked. Ved at indga franchisekontrakten giver franchisegiver afkald pa muligheden
for at etablere sin egen salgsenhed p& det pagaeldende marked.3* Med andre ord mister franchisegive-
ren muligheden for at opna den fulde fortjeneste pa markedet. Franchisegiveren vil Ipbende evaluere,
hvorvidt han bgr opsige franchisekontrakten med henblik pa at etablere sin egen salgsenhed. Safremt
han etablerer sin egen salgsenhed, er der tale om fremadrettet vertikal integration. Mangvren kan virke
drastisk, da franchisegiveren herved foretager et skifte i sin etableringsform pa markedet. Det ma ikke

desto mindre konstateres, at franchisegiveren har incitament til at foretage et sadant skifte, nar den

133 petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and
hold-up safeguards. Side 318-319.
134 Under forudseetning af, at franchisegiveren yder fuld territorial beskyttelse til franchisetageren.
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forventede gevinst ved at indtreede pa markedet overstiger gevinsten ved at vaere franchisegiver. | figur

3 nedenfor illustreres franchisegivers opportunistiske overvejelser.'3

Franchisegiveren har incitament til at overtage franchisegivers marked nar:

mm—C¢—Ct>R-C’
Hvor:
7™ = Det forventede overskud fra egen salgsenhed pa markedet.
C® = Omkostninger forbundet med etablering af egen salgsenhed.
C' = Omkostninger forbundet med termineringen af franchisekontrakten.
R = Den Igbende royalty-fee fra franchisetageren.

C" = De Ipbende omkostninger forbundet med at vaere franchisegiver.
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135 petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and

hold-up safeguards. Side 320-328 og Side 334-335.
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Franchisegiverens fortjeneste ved at forblive i franchisekontrakten er illustreret med kurven ”1”. Modsat
er franchisegivers fortjeneste ved at udtraede af franchisekontrakten illustreret med kurven “E”. | punk-
tet hvor de to kurver krydser hinanden er franchisegiveren indifferent. Han foretreekker begge etable-
ringsformer lige meget, da de resulterer i samme fortjeneste. Sa snart E-Kurven overstiger I-kurven, har
franchisegiver incitament til at terminere franchisekontrakten med henblik pa at oprette egne salgsen-

heder.

Franchisetageren er bevidst om hold-up-risikoen, og han veelger at tilpasse sine forretningsmaessige di-
spositioner herefter. For at undga at kontrakten termineres, undlader franchisetageren med vilje at yde
den bedst mulige indsats. | stedet for yder han blot et middelmadigt indsatsniveau.'*® Franchisetageren
ngjes derfor med en omsaetning, som er lavere, end den han kunne have opnaet, safremt han havde
leveret den bedst mulige indsats. Set fra franchisetagerens synsvinkel, er en lavere omsaetning trods alt
bedre end at blive opsagt. P4 grund af risikoen for hold-up, vil franchisetageren ogsa afholde sig fra at
investere i de ngdvendige relationsspecifikke aktiver. Denne tilbageholdenhed medfgrer i sig selv, at
franchisetagerens omsaetningsniveau ligger under det maksimale. Hvis franchisetageren, som fglge af
det lave indsatsniveau, leverer en darlige omsaetning over en laengere periode, vil franchisegiveren fo-
retage en udskiftning af franchisetageren. Franchisegiveren udskifter franchisetageren i hab om, at en

ny franchisetager kan praestere bedre end den gamle.**’

4.5.1. Termineringsdilemmaet

Det ma pa baggrund af ovenstaende konstateres, at franchisetageren befinder sig i et sakaldt termine-
ringsdilemma. Begrebet termineringsdilemma dzakker over en situation, hvor en hgj savel som lav om-
satning vil resultere i, at franchisegiveren terminerer kontrakten. Af frygt for at blive opsagt veelger
franchisegiveren at yde en middelmadig indsats i hab om, at omsaetningen ligeledes vil vaere middelma-
dig, saledes at han hverken termineres pga. en darlig omsaetning, eller som fglge af franchisegiverens

opportunistiske adfaerd. Termineringsdilemmaet illustreres i figur 4 nedenfor.38

136 Her er der tale om franchisegiverens opfattelse af franchisetagerens indsatsniveau.

137 petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and
hold-up safeguards. Side 320-328 og Side 334-335.

138 petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and
hold-up safeguards. Side 320-328 og Side 334-335.
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Sandsynlighed
for terminering Franchisetagerens termineringsdilemma
Franchisetagerens
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Figur 4

Den vertikale akse udggr franchisetagerens sandsynlig for at blive termineret og den horisontale akse
udggr franchisetagerens markedsperformance (omsaetning). Som ovenfor naevnt afhaenger franchiseta-
gerens omsaetning af hans indsats og en raekke eksogene forhold.'*® Termineringsdillemaet illustreres
ved en U-formet graf. Franchisetageren vil forsgge at tilpasse sin indsats, saledes at hans markedsper-
formance (omsaetning) hverken er ekstremt god eller ekstremt ringe, da dette gger risikoen for termi-
nering af kontrakten. Franchisetageren vil derfor streebe efter et omsaetningsniveau pa midten af den

U-formede graf.140

Ud fra et gkonomisk perspektiv ma den foreliggende incitamentsstruktur karakteriseres som yderst in-
efficient. Arsagen hertil er, at termineringsdilemmaet udggr en barriere for parternes mulighed for at
opna den hgjst mulige omsaetning pa markedet. Da begge parters fortjeneste afhanger af franchiseta-
gerens omsatning, er det bade i franchisetagerens og i franchisegiverens interesse at forbedre incita-

mentsstrukturen. Den optimale incitamentsstruktur skal sikre at franchisetageren motiveres til at yde

139 Dog vil vi i neervaerende afhandling antage at der pé trods af de eksogene forhold er en vis ssmmenhang mellem
franchisetagerens indsats og hans markedsperformance (omsaetning).

140 petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and
hold-up safeguards. Side 320-328 og Side 324-325.
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den bedst mulige indsats samt investere i relationsspecifikke aktiver. Franchisetagerens motivation gges

i hgj grad ved at minimere hans hold-up risiko.

4.5.2. Hold-up safeguards

En mulig I@sning pa hold-up problematikken er at minimere franchisetagerens hold-up-risiko ved at in-
korporere hold-up safeguards i kontrakten. Hold-up safeguards kan kort beskrives som foranstaltninger,
som har til formal at beskytte franchisetagerens relationsspecifikke investeringer. Hold-up safeguards
mindsker franchisegiverens incitament til at terminere franchisekontrakten ved at gge omkostningerne
forbundet med termineringen af kontrakten eller ved forsinke og/eller komplicere ophgrsprocessen. Li-
geledes vil franchisetagerens hold-up risiko ogsa mindskes safremt han kompenseres for sine relations-
specifikke investeringer i tilfaelde af at franchisekontrakten termineres. Safremt der indarbejdes en hold-
up safeguard, i form af kompensation for goodwill til franchisetageren, vil dette medfgre hgjere termi-
neringsomkostninger for franchisegiveren. Situationen illustreres i figur 5 nedenfor, som bygger videre
pa figur 3 ovenfor. Grundet en stigning i variablen C' (Franchisegiverens omkostninger i forbindelse med
termineringen af Franchisekontrakten) forskydes E-grafen i figur 5 nedad. | det pagseldende eksempel
vil de to grafer fortsat krydse hinanden.'*! Dog vil franchisegiveren fgrst have incitament til at handle

opportunistisk ved et langt hgjere omsaetningsniveau end det er tilfeeldet i figur 3. For eksempel har

Franchisegivers tankegang i forbindelse med hold-up
(Kompensation for goodwill)

400000 I
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-200000
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Frachisegivers fortjeneste

0 1.000.000 2.000.000 3.000.000 4.000.000 5.000.000 6.000.000 7.000.000
Omseaetning pa markedet

= |ndtjening i franchisekontrakten Indtjening udenfor franchisekontrakten

Figur 5

141 De to grafer vil dog forst krydse hinanden uden for det illustrerede grafomrade
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franchisegiveren ikke laengere incitament til at foretage fremadrettet vertikal integration ved et omsaet-

ningsniveau i omegnen af 6 millioner, da han star til at lide et gkonomisk tab.42

| figur 6 nedenfor illustreres det hvordan franchisetagerens sandsynlig for at blive termineret pavirkes
af hold-up safeguards. Figuren bygger videre pa figur 4. TY udger udgangspunktet fra figur 4. | takt med
at der indfgres hold-up safeguards, forskydes den U-formede termineringskurve i nedadgaende retning.
Dette illustreres ved grafen T". Arsagen hertil er, at franchisegiveren termineringsomkostninger er blevet
forgget. Det modsatte ggr sig gaeldende nar franchisegiveren indfgrer monitorering. Som konkluderet
ovenfor i afsnit 4.4 vil sandsynligheden for terminering gges i takt med, at franchisegiveren intensiverer
monitoreringen. Dette illustreres ved grafen T™. | takt med at sandsynligheden for terminering gges, vil
franchisetageren hold-up risiko ligeledes stige. Pa samme made vil franchisetagerens hold-up risiko ogsa
stige, nar franchisegiveren indfgrer andre foranstaltninger, som har til hensigt at modvirke franchiseta-
gerens free-riding. Eksempelvis forgges franchisetagerens hold-up-risiko betydeligt, nar franchisegive-

ren insisterer pd en kort kontraktlaengde, eller et kort opsigelsesvarsel.1*3

Sandsynlighed -
for Terminering T
Tu
Th
Franchisetagerens
markedsperformance

(Omseetning)

Figur 6

142 Ghstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 266-270. & Petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking
measures and hold-up safeguards. Side 320-328 og Side 334-335.

143 petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking measures and
hold-up safeguards. Side 320-328 og Side 327-328.
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Grundet parternes konventionelle tilgang til kontrakten ma muligheden for at indfgre hold-up sa-
feguards anses som yderst begreenset. Ud fra en konventionel tilgang, skal kontrakten signalere en tro-
veerdig opsigelsestrussel, hvilket ikke kan lade sig ggre, safremt der indfgres hold-up safeguards. Som
konklusion pa nzervaerende afsnit vil vi derfor ngjes med at anerkende eksistensen af sadanne sa-
feguards samt effekten af disse. Parternes mulighed for at inkorporere hold-up safeguards behandles

uddybende i kapitel 6 og 7 som en del af tankegodset strategisk kontrahering.'4*

4.6. Delkonklusion

For at sikre en optimal incitamentsstruktur i franchiseforholdet er der behov for en afbalancering mel-
lem kontrolforanstaltninger som modvirker franchisetagerens opportunistiske adfeerd og beskyttelses-

foranstaltninger som modvirker franchisegiverens opportunistiske adfeerd.

Agenten har incitament til at shirke/free-ride, da han for et givent indkomstniveau foretraekker at yde
sa lav en indsats som muligt. Franchising udggr en effektiv Igsning pa dette incitamentsproblem, da
franchisetagere de facto er aflgnnet pa resultatbaseret grundlag. Franchisetageren har dog fortsat inci-
tament til at free-ride, da der findes et indsatsniveau, hvor u-nytten ved at gge indsatsniveauet oversti-
ger den ekstra nytte han modtager i form af indkomst. Franchisegiveren kan handtere dette problem
ved at indfgre intensiv monitorering af franchisetagerens handlinger. Det ma formodes, at en kombina-
tion af resultatbaseret aflgnning, (i form af franchising), og intensiv monitorering har potentialet til at

Igse free-riding problemet.

Selvom der indfgres incitamentsskabende foranstaltninger i form monitorering, kan franchisetageren
fortsat mangle incitament til at yde den bedst mulige indsats. Arsagen hertil er blandt andet, at franchi-
setageren frygter, at franchisegiveren handler opportunistisk ved at terminere franchisekontrakten, hvil-
ket betegnes som hold-up. Som fglge heraf foretager franchisetageren ikke de ngdvendige relationsspe-
cifikke investeringer. Franchisetagerens hold-up-risiko stiger i takt med, at franchisegiveren intensiverer

monitoreringen af franchisetageren.

144 Bstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting.
side 267 og side 270.
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Slutteligt ma det konkluderes, at franchisegiveren formentlig kan Igse bade free-riding problemet og
hold-up problemet ved at indfgre den rette balance af hold-up safeguards og kontrolforanstaltninger
som skal modvirke franchisetagerens free-riding. | denne forbindelse ma hold-up safeguards kunne siges
at udggre ngglen til bade at Igse free-riding problemet og hold-up problemet. Arsagen hertil er, at fran-
chisegiveren, ved at indfgre hold-up safeguards, kan formindske franchisetagerens hold-up risiko i sa
stort et omfang, at franchisegiveren ogsa har mulighed for at indfgre monitorering, uden at dette stiller
franchisetageren i et termineringsdilemma. Dog ma det anfgres, at parterne som fglge af deres konven-
tionelle tilgang til kontrakten, naeppe vil inkorporere hold-up safeguards. Konventionel kontrahering er
i hgj grad karakteriseret af parternes manglende dedikation til samarbejdet. Ud fra en konventionel til-

gang vil kontrakten i stedet signalere en trovaerdig opsigelsestrussel for franchisetageren.
Pa baggrund af de identificerede incitamentsproblemer er det relevant at afdeekke, om parternes rets-

stilling kan bidrage med en Igsning. En sddan gennemgang af gaeldende ret, vil blive foretaget i det fgl-

gende kapitel.
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5. Parternes retsstilling

Pa baggrund af de i kapitel 4 identificerede incitamentsproblemer, er det ngdvendigt at analysere par-
ternes retsstilling i det konventionelle franchiseforhold. Formalet er at undersgge, i hvilken udstraekning
baggrundsretten bidrager med en Igsning pa parternes incitamentsproblemer, saledes at parterne ikke
ngdvendigvis behgver at tage hgjde for dette i franchisekontrakten. Som det tidligere er konkluderet i
kapitel 4, vil franchisetageren vaere mere tolerant over for indfgrslen af foranstaltninger som modvirker
hans free-riding, nar der samtidig indfgres hold-up safeguards. Eksempelvis vil en gget maengde af mo-
nitorering ikke stille franchisetageren i et termineringsdilemma, safremt franchisegiveren indfgrer pas-
sende hold-up safeguards. Dog vil franchisegiveren ikke indfgre hold-up safeguards som fglge af hans
konventionelle tilgang til kontrakten. | det konventionelle franchiseforhold opstar hold-up risikoen fordi,
franchisekontrakten sa at sige tillader det. Jo bedre mulighed franchisegiveren har for at terminere kon-
trakten, jo st@rre hold-up risiko udseettes franchisetageren for. | neervaerende kapitel vil det derfor blive

analyseret, om baggrundsretten kan beskytte franchisetageren mod hold-up risikoen.

For kontrahenterne er franchisekontrakten en vaesentlig kilde nar deres retsstilling skal fastlaegges. Fran-
chisekontrakten fungerer som en egentlig retskilde for parterne. Kontrakten betragtes dog ikke som en
retskilde i saedvanlig forstand, da den ikke far betydning for tredjemand, men alene parterne i franchi-
seforholdet. Der kan derfor opstd problemer, nar kontrakten enten er tavs eller giver anledning til
spgrgsmal om forstaelsen. Nar der i en franchisekontrakt ikke er taget stilling til spgrgsmalet om ophgr,
vil der derfor naturligvis ikke kunne fortages en fortolkning heraf. Der ma derfor foretages aftalesupple-
ring af franchisekontrakten igennem dennes lex causae.'*® Dette betyder, at relevante retskilder inddra-
ges, og baggrundsretten bliver derfor saerligt relevant for at fastsla gaeldende ret. Seerligt aftaleloven,

obligationsrettens almindelige del og retspraksis findes at vaere relevant.4®

Det vil blive belyst, om baggrundsretten regulerer parternes retsstilling tilstreekkeligt, sa franchisefor-
holdets parter ikke, selv er ngdt til at indfgre hold-up safeguards. Loyalitetsforpligtigelsen vil blive belyst

med henblik pa at udlede, om indholdet af denne bidrager til en forbedret retsstilling mellem parterne.

145 Det er almindeligt anerkendst, at graensen imellem fortolkning og udfyldning er meget flydende jf. Andersen, Lennart
Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og Mellemmaend. Side 373.

146 Som naevnt i afhandlingens afgransning, vil kpbeloven ikke blive behandlet. P trods af at der i franchiseforhold,
utvivisomt sker en udveksling af vaerdier imellem parterne, og at kgbeloven finder anvendelse pa alle kgb, vurderes
betydningen af kgbeloven ikke at vaere relevant ved besvarelsen af afhandlingens problemformulering.

53



Det vil derefter blive belyst, hvordan koncipistreglen bidrager til at fastsla parternes retsstilling i tilfaelde
af tvivlsspgrgsmal om kontraktens opsigelsesvilkar. Derefter vil det blive behandlet, om urimelige opsi-

gelsesvarsler begrunder anvendelsen af aftalelovens § 36.

| tilfelde hvor franchiseparterne har indgaet en kontrakt, som indeholder bestemmelser om kontraktens
ophgr, vil disse, i tilfeelde af tvivisspgrgsmal om forstaelsen, kunne give anledning til fortolkning og ud-
fyldning. Stgrstedelen af omradet om fortolkning og udfyldning af aftaler er ikke lovreguleret.'4” Aftale-
fortolkning kan betragtes som en juridisk proces, hvor dommeren afvejer samtlige fortolkningsmomen-
ter. Fortolkning skal betragtes som samlet afvejning af alle momenter som er relevante. Fortolknings-
momenterne, som domstolen kan inddrage i den samlede vurdering, er situationsbestemte, men de kan
besta af en objektiv- og subjektiv fortolkning. Derudover kan fortolkningsprincipper sasom koncipistreg-
len, gyldighedsreglen og minimumsreglen nzaevnes. Fortolkningsprincipper skal ikke betragtes som reg-
ler, men de skal derimod ses som momenter, der indgar i en stgrre vurdering pa lige fod med principper
om kontraktens formal, ordlyd og rimelighed.*® Nedenstdende analyse udggr ikke en udtemmende gen-
nemgang af fortolkningsregler og udfyldning i dansk ret. Analysen bergrer derimod de relevante kilder

med henblik pa at udlede, om baggrundsretten sikrer franchisetageren mod franchisegiverens hold-up.

Vivil i afsnit 5.2 foretage en gennemgang af loyalitetsforpligtigelsen, som er en del af obligationsrettens
almindelige del. Herefter vil koncipistreglen og aftalelovens § 36 blive bergrt i hhv. afsnit 5.3 og 5.4.
Dernaest vil afsnit 5.5 belyse retspraksis pa omradet for franchisekontrakter. Sidst men ikke mindst vil
det i afsnit 5.6 blive undersgge, i hvilken udstraekning reglerne for naertbeslaegtede kontrakttyper finder
anvendelse pa franchisekontrakter. Formalet er blandt andet at afdaekke, om der findes principper og
regler om fortolkning og udfyldning, ugyldighed eller misligholdelse, som kan have betydning for fran-
chisegiverens mulighed for at bringe kontrakten til ophgr, og dermed ogsa betydning for franchisetage-

rens hold-up risiko.

147 Andersen, Lennart Lynge. 2018. Aftalelovens § 36 — fra kontraktfrihed til urimelighedskontrol
148 Andersen, Eigil Lego. 2014. Aftalefortolkning. Ugeskrift for retsvaesen. Side 1.
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5.1. Regulering af franchisekontrakter

Forholdet mellem franchisegiver og franchisetager er som bekendt reguleret i en franchisekontrakt. |
modsaetning til en raekke andre lande som har valgt at regulere franchisekontrakter, findes der i Dan-
mark ingen saerskilt lovgivning, som regulerer forholdet mellem franchisegiver og franchisetager.14°1>°
Som fglge af den manglende regulering pa omradet, er udgangspunktet, at franchisekontrakten er om-
fattet af de almindelige danske regler og principper, som finder anvendelse pa alle typer af kontrakter.
Ligeledes betyder den manglende regulering, at det star parterne frit for at definere franchisekontrak-

tens vilkar.

For kontrahenterne er franchisekontrakten en vaesentlig kilde, nar deres retsstilling skal fastlaegges.
Franchisekontrakten fungerer som en egentlig retskilde for parterne. Kontrakten betragtes dog ikke som
en retskilde i seedvanlig forstand, da den ikke far betydning for tredjemand men alene for parterne i

franchiseforholdet.

Selvom der ikke eksisterer lex specialis pa omradet, er franchisekontrakten fortsat omfattet af aftalelo-

151

ven i kraft af lovens status som lex generalis.*>* De altovervejende udgangspunkter i dansk kontraktret

152

er, at der eksisterer en frihed til at kontrahere,'~* at det er op til parterne at blive enige om indholdet af

kontrakten, og at en indgdet aftale er bindende, safremt denne er gyldigt indgaet (pacta sunt servanda).

Grundsaetningen om aftalers bindende virkning, oprinder fra Danske Lov 5-1-1%>3 og 5-1-2 og aftalelo-

154

vens § 1.°* For franchisekontrakter medfgrer denne grundseetning, at en aftale er bindende for par-

terne, som har indgaet aftalen. Ydermere er det op til parterne at opfylde de forpligtelser, som de har

149 Morten Wegener refererer i sin artikel: ”Lovgivning om franchising?” til Advokat Erik Herlycks overvejelser om det
mulige behov for fremtidig lovgivningsmaessig regulering af franchising. Hgrlyck's generelle synspunkt er, at selvom
der ved franchiseaftaler formelt er tale om kontraktforhold mellem selvstaendige erhvervsdrivende, sa er franchiseta-
geren typisk fuldsteendigt underkastet de vilkar, som franchisegiveren fastsaetter. Netop forholdet mellem de kontra-
herende parter syntes at spille en betydelig rolle for franchisekontrakten, og for hvorvidt vilkar i denne kan ende med
at vaere urimeligt byrdefulde for primaert franchisetageren.

150 Rasmussen, Jakob @rskov: The Franchise Law Review. Side 272.

151 | ovbekendtggrelse nr. 193 af 2.3.2016 om aftaler og andre retshandler p& formuerettens omrade.

152 Andersen, Lennart Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og mellemmaend. Side 19.

153 Karnovs Groups online noter til Danske Lov 5-1-1. Note nr. 1 af Peter Mortensen, Professor, dr.Jur., Kebenhavns
Universitet (sidst besggt den 6. maj 2019)

154 Gomard, Bernhard m.fl.: Almindelig kontraktsret. 5. udg. Side 16.
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pataget sig i overensstemmelse med kontrakten i hele kontraktens Igbetid. Parternes aftalefrihed er dog

ikke ubegraenset jf. Danske Lov 5-1-2:%°°

”Alle Contracter, som frivillingen gigris af dennem, der ere Myndige, og komne til deris Lavalder,
veere sig Kigb, Sal, Gave, Mageskifte, Pant, Laan, Leje, Forpligter, Forlgfter og andet, ved hvad
Navn det naevnis kand, som ikke er imod Loven, eller Zrbarhed, skulle holdis i alle deris Ord og

Puncter, saa som de indgangne ere”

Med Danske Lov 5-1-2 gg@res det klart, at aftaler, som ikke er i strid med dansk lovgivning eller serbarhed,
skal overholdes i overensstemmelse med deres ordlyd. Det ma altsd modsaetningsvis kunne sluttes, at
aftaler som er i strid med dansk lovgivning, ikke kan ggres gaeldende. Derfor det er vaesentligt ved ind-
gaelse af franchisekontrakter, at parterne eller deres radgivere tager stilling til hvorvidt det er relevant
at inddrage anden lovgivning. Eksempelvis konkurrenceloven, markedsfgringsloven, lejeloven, produkt-
ansvarsloven, kgbeloven eller renteloven. Formalet med gennemgangen af anden deklaratorisk lovgiv-

ning er at sikre, at parterne ikke aftaler noget, som vil vaere i strid med disse love.'*®

Pa baggrund af ovenstaende kan det udledes, at det er selve franchisekontrakten, som regulerer forhol-
det mellem parterne. Det betyder, at begge parter skal stille store krav til kontraktens udformning, sa-
ledes at denne kan regulere samarbejdet bedst muligt. Som det tidligere er blevet bemaerket, er stgr-

stedelen af de nuvaerende franchisekontrakter er udformet som konventionelle kontrakter.1>?

5.2. Loyalitetsgrundsaetningen

Loyalitetsgrundsaetningen er en obligationsretlig grundsaetning, som finder anvendelse pa alle typer af
kontrakter. Af selve grundszetningen fglger der en reekke delforpligtigelser, som kommer til udtryk pa
forskellig vis alt efter kontraktens naturalia negotii og alt efter, om der eksisterer lex specialis eller ej.

De forskellige delforpligtigelser, som finder anvendelse i franchiseforhold, vil derfor ngdvendigvis ikke

155 Kong Christian den Femtis Lov af 15. april 1683.

156 Rasmussen, Jakob @rskov: The Franchise Law Review. Side 269-282.

157 @stergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
Side 265.
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finde anvendelse ved simple kgbskontrakter.'>® Med henblik pa at fastleegge gaeldende ret om franchi-
sekontrakters opsigelsesbestemmelser, bgr det undersgges, om loyalitetsforpligtelsen er blevet tilside-

sat, og hvad konsekvenserne er af en sadan tilsidesaettelse.

Loyalitetsforpligtigelsens anvendelse, med henblik pa at fastleegge geeldende ret om franchisekontrak-
ters ophgrsbestemmelser, knytter sig primeert til de retsvirkninger, der er forbundet til en tilsidesaettelse

af loyalitetsforpligtigelsen.t>?

Loyalitetsgrundsaetningens indhold syntes generelt at vaere opsummeret i nedenstaende citat. | citatet
defineres loyalitetsgrundsaetningen generelt. Definitionen tager hgjde for risikoen for opportunistisk ad-

faerd samt det faktum, at virksomheder sgger at egen-optimere:

“Loyalitetsgrundsaetningen udtrykker sdledes det positivt formulerede generelle princip om, at
medkontrahenterne skal varetage hinandens interesser, uagtet at i aftaler mellem private virk-
somheder er det overordnede formdl profitmaksimering, som i gkonomisk henseende indebaerer
egen-optimering og risiko for opportunistisk adfaerd, som bl.a. ugyldighedsreglerne i og uden for

aftaleloven udggr et negativt formuleret juridisk vaern imod.”*6°

Loyalitetsforpligtigelsen kan opfattes som en pligt til at tage rimeligt hensyn til medkontrahentens inte-
resser.’®! Loyalitetsgrundsaetningen finder anvendelse i hele kontraktens livscyklus, der rummer den
praekontraktuelle fase, perioden hvor kontrakten er i kraft og tidspunktet efter kontraktens ophgr. Ne-
denfor vil de delforpligtigelser, som vurderes at finde saerlig anvendelse i franchiseforhold blive belyst,

med henblik pa at udlede, om der er sarlige elementer, som kan afhjeelpe hold-up problemet.

158 Madsen, Christian Frank og Kim @stergaard: Udkast til artiklen: Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret - indhold og
retsvirkninger ved tilsidesaettelse. Side 1.

159 Madsen, Christian Frank og Kim @stergaard: Udkast til artiklen: Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret - indhold og
retsvirkninger ved tilsidesaettelse. Side 1.

160 Madsen, Christian Frank og Kim @stergaard: Udkast til artiklen: Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret - indhold og
retsvirkninger ved tilsidesaettelse. Side 1.

161 Andersen, Lennart Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og mellemmaend. side 423. & Andersen, Mads Bryde: Grund-
laeggende aftaleret. Side 113. & Madsen, Christian Frank og Kim @stergaard: Udkast til artiklen: Loyalitetsgrundsaetnin-
gen i dansk ret - indhold og retsvirkninger ved tilsidesattelse. Side 2.
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5.2.1. Underretningspligt

Seerligt i den prakontraktuelle fase er underretningspligten relevant. Franchisekontrakten er som ud-
gangspunkt konciperet af franchisegiveren. Dette er en naturlig fglge, som blandt andet skyldes, at kon-
trakten indeholder informationer om franchisekonceptet og maden hvorpa dette skal drives af franchi-
setageren. Da selve forretningsgangen, altsa maden hvorpa driften af franchisekonceptet skal finde sted,
gnskes hemmeligholdt af franchisegiveren helt frem til indgaelsen af kontrakten, stilles franchisetageren
i en ufordelagtig situation. Dette resulterer i, at franchisekontrakten ofte bliver prasenteret sa sent i
den praekontraktuelle fase, at franchisetageren stilles i en meget darlig forhandlings position, safremt
der er forpligtigelser i kontrakten, som franchisetageren anser som urimelige eller byrdefulde. | littera-
turen bliver det fremfgrt, at der findes eksempler pa franchisegivere, som bevidst har indfgrt byrdefulde
vilkar i franchisekontrakten, som formentligt ville blive tilsidesat af domstolene i hab om, at franchiseta-
geren ikke ville opdage dette.'®? Underretningspligten bgr ses som et udtryk for parternes forpligtelse
til at informere hinanden om vaesentlige forhold, der kan pavirke, hvorvidt kontrakten overhovedet kan

indgas eller ej i den praekontraktuelle fase.'®?

Den praekontraktuelle underretningspligt bygger pa, at der eksisterer en forhandlingsfase. Om der sker
en egentlig forhandling ved indgéelsen af franchisekontrakter, er dog tvivisomt.'®* At der ikke i den prae-
kontraktuelle fase, syntes at ske en egentlig forhandling, kan virke atypisk sammenlignet med andre
kontraktindgaelser. Franchisekontrakter er typisk udformet, som en standard kontrakt. | U.2019.1337V
165ydtaler Henrik Burkal, administrerende direktgr for Rema 1000, at der i Rema 1000, anvendes den
samme kontrakt til alle deres franchisetagere. Der er altsa ikke, som situationen er i dag, mulighed for
forhandling.'®® P& trods af at der opereres med en standardkontrakt, som i nogle franchiseforhold ikke
vil vaere genstand for forhandling, ma det udledes, at underretningspligten stadigveek er geeldende. At
en part fremlaegger en kontrakt, som er ensidigt udarbejdet, giver anledning til, at modparten grundigt
gennemgar kontrakten, hvorved der kan argumenteres for, at selve fremlaeggelsen af kontrakten udggr

en underretning.

162 Spencer, Elizabeth Crawford: The Regulation of Franchising in the New Global Economy. Side 80.

163 Madsen, Christian Frank og Kim @stergaard: Udkast til artiklen: Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret - indhold og
retsvirkninger ved tilsidesaettelse. Side 7.

164 crawford Spencer, Elizabeth: The Regulation of Franchising in the New Global Economy side. 81

165 Der henvises til afsnit 5.5.2 for en naermere gennemgang af denne dom.

166 Madsen, Christian Frank og Kim @stergaard: Udkast til artiklen: Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret - indhold og
retsvirkninger ved tilsidesaettelse. Side 7.
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Da parterne udgver konventionel kontrahering, og nar der ikke finder forhandling sted forud for kon-
traktindgaelse, syntes denne delforpligtigelse ikke at vaere anvendelig. Safremt parterne i stedet vaelger
at anlaegge en strategisk tilgang til franchisekontrakten og dermed ogsa forhandle kontrakten, ma det

antages, at der ville gzelde en vidtgdende underretningspligt.t®’

Udover at vaere gaeldende i den prakontraktuelle fase ggr underretningspligten sig ogsa gaeldende i
kontraktens Igbetid. | kontraktens Igbetid indebaerer underretningspligten, at medkontrahenter er gen-
sidigt forpligtede til at underrette medkontrahenten om forhold, der kan pavirke opfyldelse af kontrak-

ten 168

5.2.2. Tavshedspligt

| franchiseforhold er der et behov for vidensudveksling i den praekontraktuelle fase. Franchisegiver har
derfor et behov for at sikre, at den viden som deles med franchisetager ikke videregives til tredjemand.
| franchiseforhold bliver der typisk underskrevet hensigtserklaeringer, som manifester parternes intenti-
oner om at kontrahere. Hensigtserklaeringer indeholder typisk bestemmelser, der drejer sig om, at den
viden som allerede er udvekslet og senere matte udveksles, er underlagt tavshedspligt. Udover hensigts-
erklzeringen bliver der typisk ogsa indgaet en saerskilt fortrolighedserklaering. Det seerlige ved franchising
er, at det typisk er hele forretningskonceptet, der er omfattet af fortrolighedserklaeringen, hvorfor tavs-
hedspligten/fortroligheden typisk vil gaelde for hele kontraktens livscyklus. Problemet i forhold til fran-
chisekontraktens indgdelse, kan formentligt anskues som et resultat af, at franchisegiveren gnsker at
hemmeligholde veerdifulde informationer helt frem til kontraktindgaelsen. Det ma pa baggrund heraf
udledes, at franchisetager ikke kan traeffe en beslutning pa et fuldt oplyst grundlag. Det kan umiddelbart
virke atypisk, at franchisegiveren pa trods af en underskreven fortrolighedserklaering, ikke gnsker at give
franchisetageren mulighed for at traeffe beslutning om at blive franchisetager pa et fuldt oplyst grund-

lag.169

167 parternes mulighed for at udgve strategisk kontrahering behandles neermere i kapitel 6.

168 Madsen, Christian Frank og Kim @stergaard: Udkast til artiklen: Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret - indhold og
retsvirkninger ved tilsidesaettelse. Side 15.

169 Madsen, Christian Frank og Kim @stergaard: Udkast til artiklen: Loyalitetsgrundsaetningen i dansk ret - indhold og
retsvirkninger ved tilsidesaettelse. Side 9 & afhandlingens Bilag 1, spgrgsmal B.
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5.2.3. Samarbejdsforpligtigelse

Samarbejdsforpligtigelsen bgr anskues i relation til billighedsfortolkningen, der kan udledes af domsto-
lenes fortolkningsvirksomhed. Frem for at blive betragtet som modparter, bliver parterne i et kontrakt-
forhold i stedet betragtet som medkontrahenter. Samarbejdsforpligtigelsen indeholder en pligt om, at
parterne skal samarbejde. Dette kan umiddelbart betragtes som en implicit del af franchiseforholdet, da
franchiseforholdets succes er afhangig af, at hver part udfgrer hver sin rolle, og at parterne er af-
haengige af hinanden. Dog ma det anfgres, at konventionelle franchisekontrakter ikke umiddelbart giver
anledning til, at franchisetager og franchisegiver samarbejder, idet det antages, at der foreligger en mal-
konflikt mellem parterne. Denne malkonflikt er et resultat af franchisegiverens opportunistiske adfzerd,
der resulterer i franchisetagerens frygt for hold-up, hvorfor sidstnaevnte ikke leverer den bedst mulige
indsats. Samarbejdsforpligtigelsen ggr sig derfor ikke gaeldende i konventionelle franchisekontrakter i
samme omfang, som hvis parterne havde indgdet en strategisk kontrakt.'’® At der udledes en samar-
bejdsforpligtigelse, ma naturligvis veere betinget af, at opfyldelsen af franchisekontrakten er baseret pa

et samarbejde med henblik pa opfyldelse af kontrakten.

5.2.4. Generelt om loyalitetsgrundsaetningen

Safremt en kontraktpart tilsidesaetter loyalitetsforpligtelsen, kan dette betragtes som et retsbrud, hvor-
for medkontrahenten kan paberabe sig obligationsrettens almindelige misligholdelsesbefgjelser, samt
kraeve naturalopfyldelse. Dette vil ogsa veere tilfaeldet i franchising, da der som naevnt ikke foreligger lex
specialis pa omradet. Parterne i franchising er erhvervsdrivende, og det er aftalen, som er parternes
"lov”. Loyalitetsforpligtigelsen vil formentligt ikke kunne bidrage til at Igse hold-up eller free-riding pro-
blemt pa trods af, at grundsaetningen fordrer, at parterne handler loyalt og varetager hinandens inte-
resser. Dog kan der argumenteres for, at grundsaetningen og seerligt underretningspligten, bgr give an-
ledning til, at parterne sikrer at der aftales tydelige vilkar om opsigelse, da utydelige vilkar kan ligge den

risiko-averse franchisetager til last.

Loyalitetsforpligtigelsen ma desuden formodes at veere seaerligt gaeldende i situationer, hvor det kan an-
tages, at medkontrahenten ikke kan tage vare pa sine egne interesser, og hvor dette medfgrer risiko for

tab eller lignende.'”* | almindelighed kommer loyalitetsgrundsaetningen blandt andet til udtryk som en

170 parternes mulighed for at udgve strategisk kontrahering behandles nzermere i kapitel 6.
171 Andersen, Mads Bryde: Grundlaeggende aftaleret. Side 462.
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gensidig loyal oplysningspligt. En sadan oplysningsforpligtigelse er en delforpligtigelse, der medfgrer, at
parterne bgr oplyse hinanden om forhold der antages at medfgre forretningsmaessige skuffelser safremt
information tilbageholdes.’?> Det ma desuden gzelde, at loyalitetsgrundsaetningen for alvor kan komme

til sin ret, safremt parterne indgar et strategisk samarbejde, som mindsker den eksisterende malkonflikt.

5.3. Koncipistreglen

| tilfaelde af at der opstar tvivisspgrgsmal om franchisekontraktens opsigelsesvilkar, kan kontrakten for-
tolkes ud fra koncipistreglen. Koncipistreglen kan anvendes, nar kontrakten er udformet af den ene af
parterne, hvorefter medkontrahenten blot underskriver kontrakten. Koncipistreglen medfgrer, at uklare
kontraktvilkar fortolkes mod koncipisten.?’ Reglen er den hyppigst paberabte fortolkningsregel i dansk
ret.}’4 Reglens praeventionshensyn virker, sdledes at man tilskynder koncipisten til at ggre sig umage ved
kontraktudarbejdelsen, sadledes at der frembringes praecise og effektive kontraktbestemmelser. | artik-
len ” Aftalefortolkning”’> fremfgrer Eigil Lego Andersen, at koncipistreglens betydning ikke ma overvur-
deres. Han pointerer samtidig, at reglen har begreensede anvendelsesmuligheder i situationer, hvor kon-
trakten skal ses som et resultat af forhandlinger mellem parterne, og hvor begge parter har bidraget til

udfeerdigelsen af kontrakten.’®

Der anlaegges i neervaerende afhandling det synspunkt, at det altid er franchisegiveren, som konciperer
franchisekontrakten.’’ Eftersom franchisegiveren og franchisetageren handler i erhvervsgjemed, vil der
ikke vaere forbrugerpraeceptive regler, som parterne skal tage hensyn til. Det er dog klart, at franchise-
giveren vil veere den toneangivende part i forretningsforholdet. En variant af koncipistreglen er, at uklar-
heder fortolkes mod den sagkyndige part. Arsagen hertil er, at en overlegen part, som franchisegiveren
kan antages at vaere, er underlagt en forpligtelse til at forebygge fremtidige tvivls- og stridsspgrgsmal.
Dog kan dette hensyn ikke altid tilleegges betydning, nar begge parter er professionelle.’® Safremt fran-

chisegiveren har affattet en kontrakt, der bevidst har et tvetydigt udtryk eller en vag formulering, med

172 Andersen, Mads Bryde og Joseph Lookofsky: Leerebog i obligationsret |, side 70. & Moalem, David: Fortielser ved
kontraktindgdelse — Om obligationsrettens loyale oplysningspligt. Side 1.
173 Andersen, Lennart Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og mellemmaend. Side 382.

174 Andersen, Mads Bryde: Grundlaeggende aftaleret. Side 332.
175 Andersen, Eigil Lego. 2014. Aftalefortolkning.

176 Andersen, Eigil Lego. 2014. Aftalefortolkning. Side 6.
177 crawford Spencer, Elizabeth: The Regulation of Franchising in the New Global Economy. Side 81-83.
178 Andersen, Lennart Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og mellemmaend, side 384.
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henblik pa at kunne gennemtvinge den for franchisegiveren mest gunstige forstaelse, vil koncipistreglen
for alvor finde sin berettigelse. 17° Koncipistreglen hviler pa en almindelig billigheds- eller rimeligheds-
betragtning, som betyder, at man ved fortolkningen af uklare vilkar vil forsgge at palsegge risikoen for
forstaelsesmaessige uklarheder pa den part, der bedst kunne have varetaget pa pagaldende uklarhed

pa forhand.

Mulighederne for at anvende koncipistreglen til at afhjaelpe problemerne med free-riding samt hold-up
ma anses som yderst begransede. Koncipistreglen finder formentligt anvendelse vedfortolkning af uty-
delige opsigelsesvilkar. Koncipistreglens anvendelse vil, i forhold til afhandlingens fokus, primaert veere
relevant i tilfeelde af at franchisegiveren opsiger/ophaever franchise kontrakten, pa baggrund af vilkar,
som er uklare i franchisekontrakten. Dog vurderes det, at koncipistreglen ikke pa egen hand kan afhjeelpe

problemerne med free-riding og hold-up, hvorfor koncipistreglen ikke vil blive behandlet yderligere.

5.4. Aftalelovens § 36

Som fglge af at franchisekontrakten er underlagt de almindelige aftaleretlige regler, kan hele eller dele
af kontrakten tilsidesaettes hvis den ma anses for at veere urimelig. Safremt det overvejes at tilsideszette
enten hele eller dele af franchisekontrakten, er ugyldighedsreglerne i aftalelovens §§ 28-33, § 36 og §
39 anvendelige.'® | det fglgende vil det blive belyst, om aftalelovens § 36 kan anvendes med henblik p&
at tilsidesaette urimelige ophgrsvilkar. Aftalelovens § 36 er vidtgaende, og den baserer sig pa en retlig

standard i form af en urimelighedsnorm.8! Ordlyden af aftalelovens § 36 er som fglger:

“En aftale kan aendres eller tilsidesaettes helt eller delvis, hvis det vil vaere urimeligt eller i strid med
redelig handlemdade at ggre den gaeldende. Det samme gaelder andre retshandler.
Stk. 2. Ved afgdrelsen efter stk. 1 tages hensyn til forholdene ved aftalens indgdelse, aftalens indhold

og senere indtrufne omstaendigheder”*®?

179 Andersen, Lennart Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og mellemmaend, Side 385.

180 Andersen, Lennart Lynge. 2018. Aftalelovens § 36. Side 154.

181 Andersen, Lennart Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og mellemmaand, Side 201.

182 Aftalelovens § 36 er en tilfpjelse til aftaleloven som blev gennemfgrt ved lov nr. 250 af 12.06.1975 om andring af
borgerlig straffelov, aftaleloven m.v. Bestemmelsen er senere blevet eendret ved lov nr. 1098 af 21.12.1994 om aen-
dring af lov om aftaler og andre retshandler pa formuerettens omrade og visse andre love.
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Det fremgar af forarbejderne til aftaleloven, at motivationen for at gennemfgre en ny generalklausul,
der i hgjere grad giver mulighed for at tilsidesaette urimelige aftalevilkar, blandt andet skal findes i hen-
synet til at beskytte forbrugere og andre mod, at medkontrahenten misbruger sin overlegne stilling til

at opnd fordele ved at anvende vilkar, der ensidigt tjener hans interesse.83

Generelt udvises der tilbageholdenhed med at anvende aftalelovens § 36 i erhvervssammenhaenge, hvor
begge parter i kontraktforholdet er professionelle.'®* Baseret pa antagelsen om at begge parter i et fran-
chiseforhold handler i erhvervsgjemed, er det relevant at belyse, om en eventuelt urimelig eller delvis
urimelig aftale kan tilsidesattes i medfgr af aftalelovens § 36. Generalklausulen finder i hgjere grad an-
vendelse pa forbrugeraftaler, hvor den erhvervsdrivende, ma antages at veere en staerkere part end for-
brugeren. Dog er der ikke noget i ordlyden af generalklausulen, som taler for, at den ikke kan, eller ikke
bgr anvendes pa aftaler indgadet mellem erhvervsdrivende. Det fremhaeves fx i forarbejderne, at ogsa
erhvervsdrivende kan have en underlegen position i forhold til en anden erhvervsdrivende, ligesom en
forbruger vil have en underlegen position i forhold til de fleste erhvervsdrivende.'® At have en underle-
gen position kan vaere ensbetydende med, at parten ikke har mulighed for at pavirke den kontrakt, som
parten indgar. Dette antages at veere tilfaeldet i franchising, hvor det typisk er franchisegiveren, der kon-

ciperer kontrakten, hvorfor der ikke sker en reel forhandling af denne.

Safremt der foreligger en urimelig ophgrsbestemmelse i franchisekontrakten, har domstolene en raekke
forskellige muligheder. Franchisekontrakten kan andres, hvilket er ensbetydende med, at der foretages
korrektion af aftalen. Derudover kan domstolene lempe det pagaeldende vilkar eller helt tilsidesaette
franchisekontrakten.'®® Safremt domstolene tilsidesaetter aftalen i sin helhed, har franchisekontrakten
ikke laengere retsvirkning efter sit indhold. Domstolene er dog papasselige med at anvende aftalelovens
§ 36 ved aftaler indgaet mellem erhvervsdrivende!®’. Arsagen hertil skal findes i domstolenes generelle
synspunkt om, at professionelle parter selv skal veere i stand til at foretage den indbyrdes risikofordeling.

Denne bgr ikke kunne andres, blot fordi forholdene udvikler sig ufordelagtigt for den ene part.'8 Der-

183 Andersen, Lennart Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og mellemmaand. Side 204.

184 Andersen, Lennart Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og mellemmaend. Side 207.

185 Andersen, Lennart Lynge og Palle Bo Madsen: Aftaler og mellemmaend. Side 207.

186 Andersen, Lennart Lynge. 2018. Aftalelovens § 36 — fra kontraktfrihed til urimelighedskontrol. Side. 220.
187 Andersen, Mads Bryde: Grundlaeggende aftaleret. Side 426.

188 Gomard, Bernhard m.fl.: Almindelig kontraktsret. Side. 176.
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udover vurderes det, at professionelle parter har bedre mulighed for at udbygge deres beslutnings-
grundlag inden de traeffer en forretningsmaessig disposition sammenlignet med ikke professionelle par-
ter.’® Umiddelbart ma det papeges, at parterne i et erhvervsforhold skal kunne stole pa den indgdede
kontrakt. Nar der er sikkerhed omkring kontrakten, har parterne mulighed for at tilrettelaegge deres
forretningsmaessige dispositioner efter denne.'®® Erik Horlyck argumenterer for, at aftalelovens § 36 er
relevantiforhold til franchisekontrakter, da der ikke eksisterer frie forhandlinger med henblik pa at opna
afbalancerede kontraktvilkar. Arsagen hertil er, at der typisk foreligger en ubalance mellem parterne.
Ubalancen bestar i, at franchisegiveren typisk vil sta steerkere i franchiseforholdet, da franchisegiver er

den mest professionelle part.'%?

Mulighederne for at anvende aftalelovens § 36 til at afhjeelpe problemerne med free-riding samt hold-
up ma anses som yderst begreensede. Aftalelovens § 36 kan anvendes til at tilsidesatte kontraktvilkar,
der er urimelige eller delvist urimelige. | forhold til neerveerende afhandlings fokusomrade, vil aftalelo-
vens § 36 primaert vaere relevant i tilfeelde af, at franchisegiveren opsiger/ophaever franchisekontrakten
pa baggrund af vilkar, som urimelige eller delvist urimelige. Dog vurderes det, at aftalelovens § 36 ikke
pa egen hand kan afhjaelpe problemerne med free-riding og hold-up. Dette skyldes i hgj grad, at parterne
er erhvervsdrivende, og derfor indgar aftalen ”pa lige fod”, hvorfor aftalelovens § 36 ikke vil blive be-

handlet yderligere.

5.5. Retspraksis om franchisekontrakter

Som gennemgaet ovenfor i afsnit 5.1 er udgangspunktet, at inter partes forholdet mellem franchisegi-
veren og franchisetageren, i fravaer af lovgivning pa omradet, reguleres af den foreliggende franchise-
kontrakt. Safremt parternes retsstilling ikke kan afggres ud fra aftalegrundlaget, er det relevant at un-
dersgge, om parternes retsstilling kan udledes med udgangspunkt i retspraksis pa omradet. Mangden
af national retspraksis pa franchiseomradet ma imidlertid karakteriseres som yderst begraenset. Morten
Wegener anfgrer, at den begraensede maengde retspraksis skyldes parternes vedtagelses af alternative

konfliktlgsningsmuligheder:

189 Andersen, Mads Bryde: Grundlaeggende aftaleret. Side 426.
1%0 Gomard, Bernhard m.fl.: Aimindelig kontraktsret. Side. 13.
19 Harlyck, Erik: Lovgivning om franchising og forpagtning. Side 2.
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”Som ved andre laeengerevarende kommercielle samarbejdsforhold er det ikke forbavsende, at
retspraksis er mager. | de fleste aftaler er udgangspunktet, at uoverensstemmelser primeert skal
s@ges lgst ved forhandling, eventuelt med deltagelse af en uvildig tredjemand (mediation, maeg-
ling o.1.), (...) Er denne udvej ikke farbar, er der gjensynlig en overvejende praeference for anven-

delse af voldgift frem for brug af de almindelige domstole.”*%?

Ikke desto mindre har domstolene de seneste ar truffet afggrelse i to sager, som ma tillaegges praejudi-
katveerdi. Den fgrste sag U.2018.1334V!°3 omhandler rettens kompetence til at traeffe afggrelse, i til-
feelde hvor franchiseparterne har aftalt voldgift. Den anden sag U.2019.1347V% behandler spgrgsmaélet
franchisegivers misligholdelse af franchisekontrakten. | forlaengelse af misligholdelsesspgrgsmalet be-
handles ligeledes franchisetagerens mulighed for at kraeve erstatning. Sagen omhandlede raekkevidden
af franchisetagerens territorialbeskyttelse overfor konkurrerende franchisetagere af samme forret-

ningskoncept. De to sager vi blive behandlet szerskilt nedenfor.

5.5.1. Rettens kompetence

Dommen U.2018.1334V handler i grove traek om rettens (herunder fogedrettens) kompetence i tilfeelde
af, at parterne har aftalt, at tvister skal Igses ved voldgift. Set i lyset af Morten Wegeners bemaerkning
om alternative konfliktlgsningsmuligheder i forrige afsnit, ma spgrgsmalet om rettens kompetence an-

ses som yderst relevant.

Sagen drejede sin om en franchisegiver G og en franchisetager T som havde indgaet en franchiseaftale.
Ifglge franchiseaftalen skulle T for egen regning kgbe og videresaelge harde hvidevarer efter G’s forret-
ningskoncept. T skulle drive forretningen i forretningslokaler, som G havde lejet af tredjemand. Det
fremgik ydermere af franchiseaftalen, at enhver tvist som matte opsta mellem parterne i forbindelse
med franchiseaftalen skulle Igses ved Det Danske Voldgiftsinstitut. | december 2016 udstedte T to kre-

ditnotaer pa hver 18.000 kr. til det kryptiske kundenummer “kontant”. G bad i juni 2017 T redeggre for

192\Wegener, Morten: Ophgr af franchiseaftaler. Side 268, se fodnote 12 i denne.

193 UfR 2018.1334V, Skousen Online Services A/S mod Skousen Mega Syd ApS, Vestre Landsrets kendelse af 20. decem-
ber 2017.

194 UfR. 2019.1347V, René John Ipsen ApS mod Rema 1000 Danmark A/S, Vestre Landsrets dom af 12. december 2018.
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de to kreditnotaer, og for hvem der har modtaget de to belgb. T fremsender rettidigt besvarelse til G,
men G mente ikke, at besvarelsen var fyldestggrende. G valgte derfor at ophaeve franchisekontrakten
pa grund af T’s vaesentlige misligholdelse. | denne forbindelse bad G omgaende om at fa adgang til for-
retningslokalerne, som G havde lejet af tredjemand. T protesterer mod dette, hvorfor G bad fogedretten
om at indsaette G i forretningslokalerne. Fogedretten valgte i imidlertid at afvise sagen med henvisning
til, at parterne havde aftalt voldgiftsbehandling. G valgte at keere fogedrettens afggrelse, hvorefter det

var op til landsretten at traeffe afggrelse.

Landsretten fandt ikke, at parternes aftale om voldgift var til hinder for, at domstolene efter anmodning
fra en part kan iveerksaette tvangsfuldbyrdelse herunder gennemtvingelse af besiddelseskrav ved en fo-
gedforretning jf. voldgiftslovens § 9. Ydermere fandt Landsretten, at den ikke havde kompetence til at
afggre retmaessigheden af franchiseaftalens ophzevelse. Dog fandt Landsretten at bevisfgrelsen om be-
rettigelsen af G’s opheaevelse af franchiseaftalen ville vaere af en karakter og et omfang som henset til
voldgiftsklausulen gjorde det beteenkeligt at fremme sagen jf. retsplejelovens § 597 skt. 3. Landsretten

tiltradte fogedrettens afggrelse om at afvise at fremme G’s begzering.

5.5.2. Rakkevidden af franchisetagerens territorialbeskyttelse

Sagen U.2019.1347V angik spgrgsmalet om franchisegiverens misligholdelse af franchisekontrakten. FG
(Rema 1000 Danmark A/S) og FT (René John Ipsen ApS) indgik i 2009 en franchisekontrakt. Ifglge kon-
trakten skulle FT drive en Rema 1000-forretning for egen regning og egen risiko. Af franchisekontrakten
fremgik det, at FG havde forpligtet sig til at sikre FT et rimelig kundegrundlag. Derfor matte FG ikke dbne
en anden Rema 1000-butik i neerheden af FT’s butik, safremt en ny butik vaesentligt ville forringe FT’s
bestaende kundegrundlag. | 2011 dbnede FG en ny butik 2,3 km fra FT’s butik. FT anlagde sag mod FG
med krav om erstatning for tab som fglge af dbningen af den nye Rema 1000-butik. FT gjorde geeldende,
at FG havde misligholdt kontrakten ved at dbne en ny butik i naerheden af FT’s eksisterende butik. FG
blev frifundet i byretten savel som i landsretten. | anden instans havde der varet afholdt syn og skgn
om den nye Rema 1000-butiks pavirkning pa FT’s kundegrundlag. Set i lyset af FG’s kontraktforpligtelse
var det afggrende, om pavirkningen af kundegrundlaget kunne karakteriseres som vaerende "vesentlig”.
Landsretten fandt, at FT’s kundegrundlag var blevet pavirket af abningen af den nye Rema 1000-butik,

men ikke i en grad, som kunne anses som vasentlig, hvorfor FT ikke var berettiget til erstatning.'*®

195 Ugeskrift for retsvaesen: U2019.1347V
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5.5.3. Delkonklusion

Set i relation til problemerne om free-riding og hold-up bidrager den sparsommelige retspraksis om
franchisekontrakter ikke med nogen Igsning pa den inefficiente incitamentsstruktur. Retspraksis bidra-
ger ikke med nogle effektive veern mod franchisetagerens free-riding. Ligeledes opstiller retspraksis ikke
nogen former hold-up-safeguards, som er i stand til at beskytte franchisetageren mod franchisegiverens

opportunistiske adfaerd.

5.6. Vejledende anvendelse af geeldende ret om nzertbeslaegtede kontraktty-
per

| mangel af retspraksis vedrgrende franchisekontrakter, er det naerliggende at undersgge, om reglerne
der gaelder for naertbeslaegtede kontrakttyper kan anvendes vejledende. Hvorvidt en vejledende anven-
delse er mulig, ma bero pa en konkret vurdering. Safremt det konkluderes, at en vejledende anvendelse
ikke er mulig, ma retstilstanden da udledes ud fra almindelige obligationsretlige grundsaetninger som

gennemgaet ovenfor.

Spgrgsmalet om hvorvidt reglerne for naertbesleegtede kontraktformer kan finde vejledende anven-
delse, er ikke behandlet ved de danske domstole. Derimod er spgrgsmalet blevet omtalt i udenlandsk
litteratur samt i udenlandske retsafggrelser.’®® | den udenlandske litteratur drages der i hgj grad paral-
leller til licensaftaler og eneforhandleraftaler. Dette synspunkt bakkes op af de franske domstole, der i
en raekke afggrelser har lagt veegt pa lighederne mellem forhandlerkontrakter og licenskontrakter.'®’ |
den danske litteratur har Morten Wegener argumenteret for, at der formentlig er mulighed for en lig-

nende vejledende anvendelse i dansk ret:

”Ogsa i dansk ret mé udgangspunktet formentlig veere, at en fastleeggelse af retsvirkningerne
inter partes principielt er aben for anvendelse af reglerne for de forskellige kombinerede kon-
traktstyper ved siden af hinanden, alt efter hvilke bestanddele af kontrakten foreliggende tvivls-

spgrgsmdl angdr.”*%®

196 Wegener, Morten: Lovgivning om franchising? Side 7.
197 Wegener, Morten: Lovgivning om franchising? Side 7.
198 Wegener, Morten: Lovgivning om franchising? Side 7.
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Det konkluderes, at der i mangel af lex specialis pa omradet for franchisekontrakter samt en yderst be-
graeenset maengde retspraksis pa omradet, kan foretages en vejledende anvendelse af de regler, der geel-
der for naertbeslaegtede kontrakttyper pa franchisekontraker. Ydermere ma det konstateres, at det er
oplagt at foretage en vejledende anvendelse af de regler der geelder for eneforhandleromradet, da

denne kontrakttype, som konkluderet i afsnit 3.3, har mange ligheder med franchisekontraker.

5.6.1. Regulering og retspraksis vedrgrende eneforhandlere

Som tidligere omtalt i afsnit 3.4 er omradet for forhandlerkontrakter ikke reguleret i lex specialis. | man-
gel af seerlig regulering, udggr retspraksis den centrale retskilde inden for forhandlerkontrakter. Geel-
dende ret bgr derfor udledes med udgangspunkt heri. | det fglgende vil en raekke centrale domme pa
omradet for eneforhandlerkontrakter blive behandlet i relation til franchisekontrakter. Retspraksis pa
omradet for eneforhandlerkontrakter er centreret omkring spgrgsmal, der drejer sig om opsigelse, op-

hzvelse, erstatning og godtggrelse.

5.6.1.1. Opsigelse

| relation til sp@rgsmalet om opsigelse fglger det af dansk retspraksis, at eneforhandleraftaler, som er af
lengere varigheder, og hvor opsigelsesvarsel ikke er aftalt, ikke kan opsiges med kortere varsel end seks
maneder. For s3 vidt angar kortere aftaleforhold (kortere end 11 maneder) har hgjesteret fastsat et
minimumsvarsel pa én maned.?®® Safremt parterne pa forhand har aftalt et opsigelsesvarsel, bgr dette
som udgangspunkt respekteres. Et opsigelsesvarsel kan dog tilsideszettes i medfgr af aftalelovens § 36,
s&fremt dette ma anses for urimeligt.2®° Domstolene har ikke udtrykkeligt anvendt handelsagentlovens
regler for opsigelsesvarsel analogt pa eneforhandleraftaler.?° Dog skal opsigelses ske under betingelser,

202 \/j vil nedenfor

der i et vist omfang er identiske med dem, der gaelder for opsigelse af agenturaftaler.
gennemga en raekke centrale afggrelser, der tager stilling til spgrgsmalet om opsigelse. Afggrelserne har

alle det til faelles, at det er producenten der opsiger aftalen. | den modsatte situation, hvor forhandleren

1%9 | ando, Ole, m.fl.: Udenrigshandelens Kontrakter. Side 277.
200 | ando, Ole, m.fl.: Udenrigshandelens Kontrakter. Side 277.
201 | ando, Ole, m.fl.: Udenrigshandelens Kontrakter. Side 277.
202 |yersen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 263.
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opsiger kontrakten, vil forhandlerens opsigelsesvarsel tidsmaessigt vaere underlagt de samme retnings-

linjer som producentens opsigelsesvarsel.2%3

Retspraksis skaber formodning for, at producenten skal iagttage et rimeligt opsigelsesvarsel.?%* Et ek-
sempel herpd kan udledes af Hpjesterets dom U2000.1543H.2% | sagen blev en eneforhandleraftale op-
sagt med et varsel pa tre maneder. Aftalen mellem en dansk eneforhandler og en italiensk gear-produ-
cent havde varet i 17 ar, og parterne havde ikke aftalt et opsigelsesvarsel. Hgjesteret tiltradte Sg- og
Handelsrettens bemaerkninger og lagde til grund, at eneforhandlerforholdet, af hensyn til forholdets
karakter og laengde, ikke kunne bringes til ophgr med et kortere varsel end seks maneder. Eneforhand-

leren blev tilkendt erstatning for manglende indtjening i den resterende del af opsigelsesperioden.

Et lignende resultat kan udledes af U2000.567H2%¢, hvor en eneforhandleraftale mellem en dansk ene-
forhandler og en fransk spiritusproducent blev opsagt med et varsel pa ca. 3 maneder. Selve aftalefor-
holdets lzengde var 8 ar, og kontraktforhandlinger havde stdet pa i 4 ar. Eneforhandleren gjorde geel-
dende, at producenten forud for aftaleindgaelsen havde givet tilsagn om et opsigelsesvarsel pa 12 ma-
neder. Hgjesteret fandt ikke, at et opsigelsesvarsel pa tre maneder kunne anses som rimeligt. Derudover
fandt retten det ikke godtgjort, at parterne forud for aftaleindgaelsen havde indgaet aftale om et opsi-
gelsesvarsel pa 12 maneder. Hgjesteret fandt, at et opsigelsesvarsel pa 6 maneder kunne anses for pas-
sende. Eneforhandleren blev derefter tilkendt erstatning for mistet fortjeneste i den resterende del af

opsigelsesperioden.

De ovennavnte sager illustrerer, at domstolene ikke er tilbageholdende med at justere laengden af op-
sigelsesvarslet til fordel for eneforhandleren. Retspraksis er dog ikke begraenset til udelukkende at gaelde
disse tilfeelde. | sagen U2007.974H?°7 gav Hgjesteret en bilimportgr medhold i, at importgren var beret-

tiget til at opsige en raekke eneforhandleraftaler med et forkortet opsigelsesvarsel pa 12 maneder. Par-

203 |yersen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 265.

204 |yersen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 263.

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

206 UfR 2000.567H, Chateau de Cognac S.A. mod Taster Wine A/S, Hpjesterets dom af 15. december 1997.

207 UfR 2007.974H, Toyota Danmark A/S mod Knud Jgrgensen Automobiler A/S, Hgjesterets dom af 11. januar 2007.
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terne havde oprindeligt aftalt et opsigelsesvarsel pa 24 maneder. Det fremgik imidlertid ogsa af enefor-
handleraftalen, at producenten kunne opsige aftalen med mindst 12 maneders varsel, hvis det var ngd-
vendigt at foretage en reorganisering af forhandlernettet eller en del heraf. Hgjesteret fandt, at det
forste opsigelsesvarsel pa 24 maneder ikke afskar producenten fra senere at ggre det forkortede opsi-
gelsesvarsel geldende. Derudover fandt Hgjesteret, at producenten var berettiget til at forkorte opsi-
gelsesvarslet, da en reorganisering var ngdvendig som fglge af en generel nedgang i efterspgrgslen pa
markedet samt gennemfgrslen af en ny EF-forordning, der indebar, at det hidtidige distributionssystem

blev seendret.

Sammenfattende kan det konkluderes, at opsigelsesvarslet, uagtet om det er aftalt mellem parterne,
kan forlaenges hvis det anses for urimeligt. Der gaelder som minimum et opsigelsesvarsel pa seks mane-
der for lengerevarende kontraktforhold. Modsat kan det udledes af U2007.974H, at et opsigelsesvarsel
ogsa kan forkortes, nar adgangen hertil er aftalt pa forhand, og nar det forkortede opsigelsesvarsel ikke

kan anses som urimeligt. Kontraktforholdets leengde er derfor altafggrende i rimelighedsvurderingen.

Som behandlet i kapitel 4, spiller opsigelsesvarslet en central rolle i franchiseparternes kontrakt, da
leengden af opsigelsesvarslet har stor betydning for franchisegiverens mulighed for at terminere fran-
chisekontrakten. Ud fra en konventionel tilgang, signalerer kontrakten en trovaerdig opsigelsestrussel.2®
Et kort opsigelsesvarsel styrker denne opsigelsestrussel, hvilket forstaerker franchisetagerens hold-up-
risiko. | franchisesituationer vil der typisk vaere tale om et leengerevarende kontraktforhold, hvorfor der
ved vejledende anvendelse af retspraksis pa eneforhandleromradet gaelder et opsigelsesvarsel pa mini-
mum seks maneder i franchiseforhold. Hvorvidt seks maneder er nok til at udggre en effektiv hold-up
safeguard, vil variere fra franchiseforhold til franchiseforhold. Dog vil vi i naervaerende afhandling laegge
til grund, at et opsigelsesvarsel pa seks maneder ikke i sig selv kan udggre en effektiv hold-up safeguard.
Set i lyset af franchisetagerens betydelige relationsspecifikke investeringer, skal opsigelsesvarslet for-

mentlig forlaenges for at udggre en effektiv hold-up safeguard.

208 (stergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side

70



5.6.1.2. Opheevelse

| nogle situationer vil det veere ngdvendigt at ophaeve eneforhandleraftalen med gjeblikkelig virkning og
dermed se bort fra et geeldende opsigelsesvarsel. | overensstemmelse med almindelige obligationsret-
lige grundsaetninger, er det en forudsatning for at ophaeve eneforhandleraftalen, at der er sket vaesent-
lig misligholdelse af aftalen forud for ophaevelsen. Begrebet vaesentlig misligholdelse er en realitet i rets-
anvendelsen uanset om parterne har taget stilling til dette spgrgsmal i kontrakten.??® Spgrgsmal om
hvorvidt der er tale om vaesentlig misligholdelse eller ej er behandlet indgaende i retspraksis. | sagerne
U2001.260H2%° og U2000.1980H?'! kunne kontrakten bringes til ophgr pa grund af eneforhandlerens

vaesentlige misligholdelse med betaling af varerne.

Retten til at opheaeve aftalen er dog ikke isoleret til tilfeelde, hvor en part har misligholdt et eller flere af
de aftalte vilkar. Manglende iagttagelse af loyalitetsforpligtelsen, kan i grove tilfelde berettige en part
til at ophaeve aftalen uden forudgdende varsel. | hgjesterets afggrelse U2008.1911H2*2 havde en dansk
eneforhandler i en arraekke vaeret eneforhandler af en raekke vvs-produkter, som blev fremstillet af en
norsk producent. Parterne besluttede i 2001 at indga en termineringsaftale med henblik pa at afslutte
samarbejdet. Ifglge termineringsaftalen skulle samarbejdet officielt ophgre den 31. december 2001. |
sommeren 2001 begyndte eneforhandleren at markedsfgre producentens produkter under et andet
navn. Samtidig var eneforhandlerens svenske sgsterselskab begyndt at markedsfgre konkurrerende pro-
dukter pa det danske marked. Producenten patalte gentagende gange eneforhandlerens adfaerd, uden
at dette havde nogen virkning. Producenten valgte at ophaeve eneforhandleraftalen i december 2001.
Hgjesteret fandt, at leverandg@ren var berettiget til at ophaeve aftalen, da eneforhandleren ved at handle
groft illoyalt havde tilsidesat sin loyalitetsforpligtelse, hvilket udgjorde en vaesentlig misligholdelse af

aftalen.

Foruden de ovenstaende situationer skal det bemaerkes, at aftaler pa eneforhandleromradet ofte inde-

holder bestemmelser om, at eneforhandleren har pligt til at aftage minimumskvoter af de produkter,

209 |yersen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 265.

210 YfR 2001.260H, Gastrolux GmbH mod Pyrolux Production A/S, Hgjesterets dom af 1. november 2000.

211 YfR 2000.1980H, A/S Poul Thoft Simonsen mod Hedensted Gruppen A/S Hgjesterets dom af 20 juni. 2000.

212 YfR 20081911H, SAV-Danmark Trading A/S mod Raufoss Water & Gas AS Norge, Hpjesterets dom af 14. maj 2008.
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som aftalen vedrgrer. Safremt forhandleren ikke aftager den fastsatte minimumskvote, kan producen-
ten have ret til at ophaeve aftalen som fglge af forhandlerens vaesentlige misligholdelse af aftalen.?!3 |
lighed med eneforhandlerkontrakter kan franchisekontrakter indeholde volumenkrav. Ofte indlejres sa-
danne volumenkrav i franchisekontrakten i form af en pligtig minimumsomsaetning.?'* Safremt franchi-
setagerens omsatning er lavere end volumenkravet, er franchisegiveren berettiget til at ophaeve fran-
chisekontrakten grundet veesentlig misligholdelse. Set i relation til franchisetagerens termineringsdi-
lemma er sddanne omsaetningskrav meget problematiske. Arsagen hertil er, at franchisegiveren ikke
lengere behgver at iagttage geeldende opsigelsesvarsler, da der er tale om vaesentlige misligholdelse.

Safremt der indlejret volumenkrav i franchisekontrakten, gges franchisetagerens risiko for terminering.

5.6.1.3. Erstatning og godtggrelse

| forlengelse af spgrgsmalet om opsigelse og ophaevelse er det relevant at undersgge, om der kan krae-
ves erstatning og godtggrelse. Der kan som udgangspunkt kraeves erstatning, hvis opsigelsen eller op-
haevelsen har vaeret uberettiget, og modparten har lidt et tab som fglge heraf. 21> | de ovenfor refererede
sager U2000.1543H og U2007.974H blev eneforhandleren tilkendt erstatning for tab som fglge af mistet
fortjeneste i den resterende del af opsigelsesperioden. Man kan ogsa forestille sig den omvendte situa-
tion, hvor en producent retter et erstatningskrav mod eneforhandleren. Der ville i sa fald vaere tale om
erstatning for tab lidt som fglge producentens manglende mulighed for at afhaende sine produkter pa

det pdgaeldende marked. 216

Hvorvidt eneforhandleren har mulighed kraeve godtggrelse for tab af oparbejdet goodwill star ikke klart.
Retspraksis er langt fra entydig pa omradet?'’. Dog ma muligheden for at kraeve godtggrelse anses som
veaerende yderst begreenset. Hgjesteret naegter i de fleste tilfaelde muligheden for godtggrelse med hen-
visning til, at eneforhandleren selvsteendigt indkgber og videreszlger produkterne?*®. Med andre ord
afskaeres eneforhandleren fra at kraeve godtggrelse, da han handler for egen regning og egen risiko.

Retspraksis peger i flere tilfaelde i retning af, at der skal forelaegge helt seerlige omstaendigheder, fgr

213 lversen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 238.

214 \Wegener, Morten: Ophgr af franchiseaftaler. Side 277. & Crawford Spencer, Elizabeth: The Regulation of Franchis-
ing in the New Global Economy. Side 101.

215 |versen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 271.

216 |versen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 272.

217 |versen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 278-286.

218 | ando, Ole, m.fl.: Udenrigshandelens Kontrakter. Side 281.
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godtggrelse kan komme pa tale. Et eksempel pa helt seerlige omstandigheder er en situation, hvor pro-
ducenten klart har tilsidesat eneforhandlerens interesser. Hgjesterets afggrelse U2000.1581H2%° er et
eksempel pa en sadan situation. De sarlige omstandigheder der gjorde sig geeldende i sagen var beri-
gelsesmomentet og leverandgrens groft illoyale adfaerd. Den pagaeldende eneforhandler havde grundet
kontraktforholdets korte varighed ikke faet muligheden for at skabe en indtaegtsgivende forretning, der
kunne modsvare den berigelse, som producenten opndede ved at overtage kundekredsen. Hgjesteret
fandt pa det grundlag, at eneforhandleren havde ret til en godtggrelse pa 200.000 kr. Set i lyset af sagens
omstaendigheder ma det dog vurderes, at en godtggrelse der tildeles pa grundlag af medkontrahentens

illoyale adfzerd, har mere karakter af erstatning end godtggrelse i ordet traditionelle forstand.??°

Da franchisetageren i lighed med eneforhandleren handler for egen regning og egen risiko, vil franchi-
setagerens mulighed for at kraeve godtggrelse for oparbejdet goodwill vaere yderst begraenset. Spgrgs-
malet om franchisetagerens adgang til at kreeve godtggrelse for tab er oparbejdet goodwill er interes-
sant, da en sadan godtggrelse kan fungere som en effektiv hold-up safeguard. Godtggrelse for tab af
goodwill fungerer som en effektiv hold-up safeguard, da franchisegiveren, i tilfeelde af terminering, bli-
ver godtgjort for en del af de relationsspecifikke investeringer, som han har afholdt i forbindelse med
opbygningen af forretningens kundeportefglje og omdgmme. Med andre ord gges franchisetagerens

incitament til at foretage de relationsspecifikke investeringer.

5.7. Delkonklusion vedrgrende gaeldende ret

Det kan pa baggrund af den ovenstaende gennemgang konkluderes, at baggrundretten pa franchiseom-
radet er yderst begraenset. Den manglende saerlovgivning samt de retlige principper og den sparsomme
retspraksis overlader en hgj grad af fleksibilitet til franchiseforholdets parter. Den hgje grad af fleksibi-
litet har bade ulemper og fordele. Pa den ene side har parterne i vid udstraekning mulighed for at ud-
forme en kontrakten, sdledes at den passer specifikt til deres szerlige behov. Modsat kan den hgje grad
af fleksibilitet anskues som noget negativt, da parterne som fglge af deres opportunistiske adfaerd har

tendens til at udforme kontrakter, der forhindrer incitamentsforenelighed.

219 UfR 2000.1581H, Markisol AB og Mairo AB mod Stila-Plast A/S, Hgjesterets dom 25. april 2000.
220 |yersen, Bent: Handelsagenten og eneforhandleren. Side 278-286.
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Det konkluderes, at hverken koncipistreglen, aftalelovens § 36 eller loyalitetsgrundsaetningen pa egen
hand kan afhjaelpe hold-up problemerne. Det ma ydermere konkluderes, at maengden af retspraksis pa
franchiseomradet er yderst begraenset. De seneste par ars domme synes heller ikke at behandle spgrgs-

mal der kan bidrage til at skabe en bedre incitamentsstruktur.

Grundet franchisekontrakters mange ligheder med eneforhandlerkontrakter er der formentlig mulighed
for at foretage en vejledende anvendelse af de regler, der geelder pa omradet for eneforhandlerkontrak-
ter. Der er ingen lex specialis pa omradet for eneforhandlerkontrakter. Dog findes der et ikke ubetydeligt
omfang af retspraksis pd omradet. Denne retspraksis er centreret omkring spgrgsmal der drejer sig om
opsigelse, ophaevelse, erstatning og godtggrelse. Ved at foretage en vejledende anvendelse af reglerne
for eneforhandlerkontrakter ma det konkluderes, at der for leengerevarende franchiseforhold gaelder et
opsigelsesvarsel pa minimum 6 maneder. Det vurderes, at et 6 maneders opsigelsesvarsel ikke i sig selv
er tilstraekkeligt til at eliminere franchisetagerens risiko for hold-up. Franchisekontrakten kan desuden
ophaeves, safremt der foreligger vaesentlig misligholdelse. Vaesentlig misligholdelse kan forekomme, hvis
franchisetageren ikke lever op til eventuelle volumenkrav, hvorfor risikoen for terminering hermed gges.
Der kan kraeves erstatning safremt ophaevelsen eller opsigelsen er uberettiget. Derudover ma det kon-

kluderes, at franchisetageren ikke har mulighed for at kreeve godtggrelse for oparbejdet goodwill.
Det ma samlet set konkluderes, at baggrundretten ikke er tilstreekkelig til at sikre en efficient incita-

mentsstruktur. Parterne vil derfor, med henblik pa at forbedre incitamentsstrukturen, selv skulle vare-

tage dette hensyn i udformningen af kontrakten.
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6. Strategisk kontrahering

Opsummering - Det konventionelle franchiseforholds udfordringer

| kapitel 4 blev det konkluderet, at franchisetagerens incitament til at free-ride kan modvirkes ved at
indfgre en raekke forskellige foranstaltninger i franchisekontrakten. Pa trods af disse foranstaltninger
har franchisetageren dog fortsat ikke incitament til at yde den bedst mulige indsats. Dette skyldes blandt
andet franchisetagerens hold-up risiko. Ydermere blev det konkluderet, at de forskellige foranstaltnin-
ger, som skulle modvirke franchisetageren free-riding, oven i kgbet forsteerkede hold-up risikoen. Fran-
chisetageren befinder sig derfor i et termineringsdilemma, hvor bade et hgjt savel som lavt indsatsni-
veau gger franchisetagerens risiko for at blive opsagt. | kapitel 5 blev det konkluderet, at baggrundsret-
ten ikke er tilstraekkelig til at sikre en efficient incitamentsstruktur i franchiseforholdet. Grundet det ret-
lige udgangspunkt om aftalefrihed samt fravaeret af incitamentsskabende reglerne pa franchiseomradet
stilles parterne i en situation, hvor det udelukkende er op til dem selv at udforme en kontrakt, der skaber

incitamentsforenelighed og mervaerdi i franchiseforholdet.

Kapitlets struktur

Formalet med naervaerende kapitel er at analysere, hvorledes franchiseparterne har mulighed for at ud-
gve strategisk kontrahering med henblik pa at Igse de ovenfor adresserede incitamentsproblemer. Ana-
lysen indledes i afsnit 6.1 med en introduktion til den relationelle kontraktteori, som danner grundlaget
for tankegodset om strategisk kontrahering. Formalet med gennemgangen af den relationelle kontrakt-
teori er, at sikre den fundamentale forstaelse for en raekke centrale begreber, som ligeledes anvendes i
tankegodset om strategisk kontrahering. Dernaest vil vi i afsnit 6.2 definere begrebet strategisk kontra-
hering. Analysen fortseettes i afsnit 6.3, hvor parternes mulighed for at udgve strategisk kontrahering i
franchiseforhold behandles. Fgrst og fremmest undersgges det, om forudsaetningerne for at udgve stra-
tegisk kontrahering i franchiseforhold er til stede. Derefter evalueres franchisegiverens muligheder for
at gge franchisetagerens motivation til at foretage relationsspecifikke investeringer ved at beskytte fran-
chisetageren mod eksogene markedsforhold og hold-up. | afsnit 6.4 bergres de transaktionsomkost-
ningsmaessige aspekter strategisk af kontrahering. | afsnit 6.5 sammenfattes kapitlets vaesentligste po-

inter i en delkonklusion.
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6.1. Den relationelle kontraktteori

Som tidligere omtalt, vil franchiseforholdets parter typisk anlaegge en konventionel tilgang til franchise-
kontrakten. Parterne fokuserer i hgj grad pa hvordan de kan egen-optimere, samt pa hvordan konflikter
skal afggres. Modsat har parterne begraenset fokus pa faelles veerdiskabelse og incitamentsforenelighed.
| neerveerende kapitel anlaegges en anderledes tilgang til maden, hvorpa parterne bgr kontrahere. Ana-
lyserne tager udgangspunkt i Kim @stergaards og Bent Petersens tankegods om strategisk kontrahering.
@stergaard og Petersen behandler tankegodset i artiklen: “Reconciling contracts and relational govern-
ance through strategic contracting. Strategisk kontrahering kan anses som en videreudvikling af tidligere
litteraturs behandling af relationelle kontraktforhold. Vi vil derfor indlede med en behandling af denne
litteratur, med henblik pa at udlede betydningen af en raekke centrale begreber, samt danne det teore-

tiske grundlag for at udgvelsen af strategisk kontrahering i franchiseforhold.

| 1998 preesenterede Jeffrey H. Dyer & Harbir Singh artiklen “The relational View: Cooperative Strategy
and Sources of Interorganizational Competitive Advantage.” Dyer og Singh analyserer hvorledes uaf-
haengige virksomheder, sd som en franchisetager og franchisegiver, kan samarbejde og skabe relations-
rente, saledes at der opnds konkurrencemaessige fordele.??! Relationsrente skal ifglge Dyer og Singh for-

stas som:

“(...) a supernormal profit jointly generated in an exchange relationship that cannot be generated
by either firm in isolation and can only be created through the joint idiosyncratic contributions of

the specific alliance partners.”?%?

Det er derfor afggrende, at relationsrenten udelukkende kan genereres som et resultat af de idiosynkra-
tiske bidrag, som hver af de specifikke parter bidrager med. | figur 7 nedenfor illustreres parternes mu-
lighed for at opna relationsrente ved hjzelp af deres respektive idiosynkratiske bidrag. Safremt der ikke

ydes idiosynkratiske bidrag, kan franchisetageren opna et profitniveauet pa 6 og franchisegiveren et

221 pyer, Jeffrey H og Harbir Singh: The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Inter- organizational Com-
petitive Advantage. Side 660-679. & @stergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvi-
denskaben. Side 11-16.

222 pyer, Jeffrey H og Harbir Singh: The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Inter- organizational Com-
petitive Advantage. Side 662.
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profitniveau pa 4. Samlet set kan parterne altsa opna et profitniveau pa 10. (Markeret med bl3 i sgjlen
leengst mod hgjre). Vaelger parterne derimod at yde idiosynkratiske bidrag, har de mulighed for at gene-
rere en relationsrente pa 2. (markeret med orange i sgjlen laengst mod hgjre). Samlet set opnar parterne

dermed et profitniveau pa 12 i stedet for 10.

Parternes mulighed for at skabe relationsrente
14

12

10

Profitniveau

Franchisetagerens profit Franchisegiverens profit Franchiseforholdets samlede
profit

m Normal profit Relationsrente

Figur 7
6.1.1. Armslzaengderelationer og partnerskaber

Dyer og Singh sondrer mellem to hovedtyper af relationer. Armslangde-relationer og partnerskaber. |
Ifglge Dyer og Singh er der ikke mulighed for at skabe relationsrente i armsleengde-relationer. Der er
intet idiosynkratisk over kontraktforholdet som ggr, at parterne har mulighed for at generere relations-
rente. Med andre ord kan parterne ikke skabe en profit, der overstiger hvad andre kgber/saelger-forhold
kan generere pa markedet. Dyer og Singh karakteriserer armslangde-transaktioner som kontraktfor-
hold, hvor parterne foretager investeringer i ikke-specifikke aktiver frem for relationsspecifikke aktiver.
Derudover er informationsudvekslingen mellem parterne pa et minimalt niveau. Set i forhold til tekno-
logi og funktioner er parterne generelt uafthangige af hinanden. Sidst men ikke mindst foretager par-

terne minimale investeringer i at skabe en effektiv governance-struktur for kontraktforholdet.??3

223 pyer, Jeffrey H og Harbir Singh: The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Inter- organizational Com-
petitive Advantage. Side 660-679. & @stergaard, Kim: Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvi-
denskaben. Side 11-16.
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Som en direkte modsaetning til armsleengderelationer findes det som Dyer og Singh betegner som part-
nerskaber. | partnerskaber har kontraktparterne mulighed for at generere relationsrente, og derved
opna konkurrencemaessige fordele, safremt kontraktrelationen har fglgende karakteristika: 1) parterne
skal foretage relationsspecifikke investeringer, 2) parterne skal udveksle viden, 3) parterne skal besidde
komplementeaere ressourcer, og 4) partnerskabet skal have lavere transaktionsomkostninger samt en
mere effektiv governance-struktur end konkurrerende partnerskaber.??* Begrebet komplementzaere res-

sourcer skal fastlaegges, da det kan give anledning til fortolkningsvanskeligheder.

6.1.2. Komplementare ressourcer

Jeffrey H. Dyer og Harbir Singh definerer komplementzere ressourcer som en kontraktparts ressourcer,
der, i kombination med medkontrahentens ressourcer, kan generere relationsrente. Med andre ord res-
sourcer der genererer stgrre vaerdi hvis de anvendes kollektivt inden for partnerskabet, end hvis de an-
vendes adskilt uden for partnerskabet. For at ressourcerne kan karakteriseres som komplementare, er
det en forudsaetning, at ressourcerne ikke kan kgbes i et sekundzert marked uden for partnerskabet.
Ydermere skal der ogsa vaere tale om ressourcer, som ikke kan deles mellem parterne, safremt de ikke
indtraeder i kontraktforholdet. Arsagen hertil er, at safremt parterne har mulighed for at dele ressour-
cerne uden for forholdet, har de ikke incitaments til at indtraede i forholdet med henblik pa at nyde godt

af medkontrahentens komplementaere ressourcer.?%®

Eksempelvis udggr franchisetagerens lokalkendskab til markedet samt hans salgs- og markedsfgrings-
kompetencer komplementaere ressourcer. Ligeledes besidder franchisegiveren komplementare res-
sourcer i form af immaterielle aktiver sa som varemarker og knowhow. Franchisegiveren kan ogsa have
en medarbejderstab, som yder specialiserede services til forretningskonceptets franchisetagere. Fran-
chisegiveren kan ogsa besidde komplementaere ressourcer i form af szerligt tilpassede IT-systemer, som

kan komme franchisetagerne til gode.?%¢

224 pyer, Jeffrey H og Harbir Singh: The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Inter- organizational Com-
petitive Advantage. Side 660-679.

225 pyer, Jeffrey H og Harbir Singh: The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Inter- organizational Com-
petitive Advantage. Side 666-669.

226 £ eks. ERP-systemer, betalingssystemer, eller en E-handelsplatform.
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6.1.3. Udveksling af viden

For at parterne kan opna succes og dermed opna det fulde markedspotentiale, er det en absolut ngd-
vendigt, at der udveksles strategisk viden. Dyer og Singh anser vidensdeling som en vigtig kilde til at
generere relationsrente pa linje med relationsspecifikke investeringer. Et eksempel pa strategisk viden
kan veere markedsspecifik information som franchisetageren ligger inde med, men som franchisegiveren
ikke er i besiddelse af. Det kan eksempelvis vaere information, som kan hjzlpe franchisegiveren med at
malrette og forbedre den centraliserede markedsfgringsindsats, safremt informationen blev delt. Nar

information deles opstar muligheden for at generere relationsrente.

Safremt parterne anlaegger en konventionel tilgang til franchisekontrakten, kan franchisetageren have
incitament til at tilbageholde informationen, safremt informationsudvekslingen gdelaegger franchiseta-
gerens mulighed for at free-ride pa franchisegiverens renommé. Dette vil f.eks. veere tilfaeldet med in-
formation om franchisetagerens indsatsniveau. For at relationen har karakter af et partnerskab, skal
franchisekontrakten sikre, at parterne udveksler strategisk viden. Franchisekontrakten skal med andre
ord indeholde kontraktmekanismer, som reducerer risikoen for at parterne handler opportunistisk. Jo
stgrre en maengde af strategisk viden parterne udveksler, jo stgrre sandsynlighed har parterne for at

generere relationsrente i feellesskab. 227

6.2. Definition af Strategisk kontrahering

Som nzvnt ovenfor udger Dyer og Singhs relationelle teori en vigtig bestanddel i tankegodset bag stra-
tegisk kontrahering. Som vi skal se nedenfor, udggr sammenhaengen mellem relationsrente, komple-

mentaere ressourcer, aktivspecifikke-investeringer og informationsudveksling kernen i begge teorier.

Formalet med strategisk kontrahering er at anvende kontrakten som et Igbende styringsinstrument i
hele kontraktens Igbetid. Dette fundamentale udgangspunkt star i kontrast til konventionelle kontrak-
ter, hvor kontrakten udelukkende tages frem i tilfaelde af konflikt. Ved udgvelse af strategisk kontrahe-

ring, kan parterne designe en velspecificeret kontrakt, som har potentialet til at komplementere og

227 (hstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 272. & Dyer, Jeffrey H og Harbir Singh: The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Inter- organiza-
tional Competitive Advantage. Side 660-679
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styrke parternes relationelle governance. Ved udgvelse af strategisk kontrahering benyttes en kombina-
tion af bade reaktive og proaktive klausuler. Klausulerne har til formal at motivere parterne til at ud-
veksle strategisk information samt foretage de ngdvendige relationsspecifikke investeringer. Helt kon-
kret motiveres kontraktparterne ved, at der indlejres kontraktbestemmelser, som modvirker medkon-
trahentens opportunistiske adfeerd. Ydermere indeholder kontrakten bestemmelser, som har til formal
at promovere samarbejde. Safremt det lykkedes at motivere parterne til at foretage de ngdvendige di-
spositioner, kan der generes relationsrente, hvilket resulterer i langvarige konkurrencemaessige fordele.

@stergaard og Petersen definerer strategisk kontrahering som fglgende:

“We view strategic contracting as characterized by the aim of generating relational rent through
the use of both proactive and reactive provisions that, based on resource complementarity and
strategic fit between the contract parties, protect knowledge exchange and relationship-specific
investments from opportunistic behavior. Hence, a strategic contract is a partnership arrange-

ment through which the contracting parties aim to achieve joint competitive advantage.”??¢

@stergaard og Petersens definition af strategisk kontrahering kan for overblikkets skyld inddeles i hen-
holdsvis mal, midler og forudsaetninger. Malet er at generere relationsrente med henblik pa at skabe
faelles konkurrencemaessige fordele. Midlerne er at opstille safeguards som beskytter informationsud-
veskling og relationsspecifikke investeringer mod parternes opportunistisk adfeerd. For at kontraktpar-
terne har mulighed for at udgve strategisk kontrahering, skal to centrale forudsaetninger veere til stede.
For det fgrste skal der foreligge et ”strategisk fit” mellem parterne for det andet skal parterne besidde

komplementaere ressourcer.

6.3. Udgvelse af strategisk kontrahering i franchiseforhold

Vi vil i naervaerende afsnit analysere hvordan franchisegiver og franchisetager kan inkorporere princip-
perne om strategisk kontrahering i franchisekontrakten. Analysen vil tage udgangspunkt i ovenstaende
definition pa strategisk kontrahering. Fgrst og fremmest skal det fastslas, om forudseetninger for udg-

velse af strategisk kontrahering er til stede. Neermere bestemt om der foreligger et strategisk fit mellem

228 (hstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 267.
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parterne, og om de besidder komplementare ressourcer. Spgrgsmalet om franchise-parternes komple-
mentaere ressourcer er tidligere blevet behandlet i afsnit 6.1.2 ovenfor, hvor vi konkluderede, at par-
terne i franchiseforhold typisk besidder komplementaere ressourcer. Derfor vil vi i det fglgende afsnit

ngjes med at fokusere pa forudsaetningen om strategisk fit.

6.3.1. Parternes Strategiske fit — udvaelgelsesfasen og samarbejdsgrundlag

Tilstedeveerelsen af strategisk fit bgr spille en central rolle i forbindelse med franchisegiverens udvael-
gelse af franchisetageren. Udvaelgelsesprocessen udger ikke en del af selve franchisekontrakten, men
den har altafggrende betydning for, hvordan kontrakten skal designes. Udvaelgelsen af den rigtige fran-
chisetager udggr selve fundamentet for udgvelsen af strategisk kontrahering. Det er en vaesentlig for-
udsaetning, at den udvalgte franchisetager med stor sandsynlighed er den bedst mulige kandidat pa
markedet. For at kunne karakteriseres som den bedst mulige kandidat, skal franchisetageren fgrst og
fremmest besidde den rette maengde entusiasme og engagement. Derudover er det altafggrende, at
der foreligger et strategisk fit mellem parterne.??° Der foreligger et strategisk fit mellem franchisegiver
og franchisetager nar parterne ikke blot er enige om de feelles malseetninger, men ogsa om hvordan
malsaetningerne skal opnas. Parternes strategiske fit manifesteres, nar der udarbejdes en falles forret-
ningsplan. Forretningsplanen bgr specificere, 1) det kundesegment, som parterne forsgger at ramme,
2) hvilke komplementaere ressourcer som franchisegiver og franchisetager skal udnytte, og 3) pa hvilket
tidspunkt de skal udnyttes. Derudover skal forretningsplanen ogsa sikre, at der er enighed om sammen-
saetningen af produktsortimentet, placering af butikken samt markedspositioneringen. Franchisegiveren
og franchisetager bgr ogsa afstemme, om der findes signifikante kulturelle forskelle, som kan komplicere
samarbejdet. Safremt sddanne forskelle eksisterer, bgr parterne aftale hvordan de bedst muligt hand-

teres.

6.3.2. Beskyttelse af relationsspecifikke investeringer og strategisk viden

| konventionelle franchisekontrakter ma det formodes, at franchisegivers dedikation til samarbejdet er
saerdeles begraenset. Franchisegiverens manglende dedikation kan i hgj grad skyldes hans lette adgang

til at udskifte franchisetageren uden at skulle afholde store omkostninger. Franchisekontrakten signale-

229 (hstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 268-271
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rer dermed en reel termineringstrussel over for franchisetageren, da den ikke indeholder foranstaltnin-
ger, som kan beskytte franchisetagerens relationsspecifikke investering. Foruden franchisetagerens ri-
siko for hold-up, kan en inefficient allokering af kommercielle risici ligeledes signalere manglende dedi-
kation til samarbejdet.?3° Spgrgsmalet om parternes risikoallokering vil blive behandlet naermere neden-
for i afsnit 6.3.2.1 | modsaetning til konventionel kontrahering, forudsaetter strategisk kontrahering, at

franchisegiveren dedikerer sig fuldt ud til samarbejdet.

Det altoverskyggende mal i strategisk kontrahering er at generere relationsrente. | franchiseforhold op-
nas relationsrente hovedsageligt ved, at parterne foretager relationsspecifikke investeringer. Franchise-
tagerens relationsspecifikke investeringer skal beskyttes mod tre typer af trusler: 1) konkurrerende fran-
chisetageres free-riding, 2) ugunstige eksogene forhold, samt 3) franchisegiverens hold-up. De tre typer
af trusler skal minimeres, da de har en negativ pavirkning pa franchisetagerens mulighed for at opna en
fortjeneste pa de relationsspecifikke investeringer. Nar muligheden for at opna fortjeneste forringes, vil

franchisetagerens incitamentet til at investere i de relationsspecifikke aktiver ligeledes falde.?3!

F@rst og fremmest skal franchisetageren beskyttes mod free-riding fra konkurrerende franchisetagere.
Som tidligere konkluderet, vil en sddan beskyttelse naesten altid veere indlejret i franchisekontrakten i
form af en territorial eksklusivitetsklausul. Risikoen for konkurrerende franchisetageres free-riding, vil
derfor ikke blive behandlet yderligere. De @vrige to trusler behandles szerskilt i afsnit 6.3.2.1 0g 6.3.2.2

nedenfor.

6.3.2.1. Beskyttelse mod ugunstige eksogene markedsforhold — Risikoallokering

For at motivere franchisetageren til at foretage de ngdvendige relationsspecifikke investeringer, skal
han beskyttes mod risikoen for ugunstige eksogene markedsforhold. Eksempler pa ugunstige eksogene
forhold kan f.eks. veere gkonomisk recession, politisk uro, forbrugerboykot, import-restriktioner mv. Par-
ternes allokering af risici udggr derfor en vigtig dimension i franchisekontrakten. Der er markant forskel
pa hvordan parterne allokerer risici under udgvelse af henholdsvis konventionel- og strategisk kontra-

hering. Ved udgvelse af konventionel kontrahering insisterer parterne pa at allokere mest mulig risiko

230 @stergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 269-271
21 @stergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 269-271
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til medkontrahenten. Dette star i skarp kontrast til tankegodset om strategisk kontrahering. Ud fra sidst-
naevnte tankegods, bgr kommercielle risici allokeres til den kontraktpart som er bedst i stand til at baere

dem. Fordelingen af risici afhaenger med andre ord af parternes risikoprofil.232233

Pa grund af forskellen i parternes risikoprofiler, anses principalen for at veere den part, som er bedst i
stand til at patage sig de kommercielle risici. Det gkonomiske rationale bag at allokere kommercielle
risici til den mindst risiko averse part er, at denne part vil kraeve en lavere risikopraamie for at patage sig

de kommercielle risici end den mere risiko averse part.?3*

Parternes risikoallokering kommer ofte til udtryk i den aftalte aflgnningsform. Ifglge principal/agent-
teorien bgr agentens aflgnningsform afhaenge af: 1) agentens risikoprofil, 2) malbarheden af agentens
aktiviteter, 3) malbarheden af agentens resultater samt 4) graden af eksogen usikkerhed. Safremt par-
terne anlaegger en konventionel tilgang til kontrakten, vil principalen insistere pa resultatbaseret aflgn-
ning, da dette overfgrer mest mulig kommerciel risiko til agenten. Ud fra tankegodset om strategisk
kontrahering, bgr en risikoavers agent i stedet aflgnnes pa et adfeerds/aktivitets-baseret grundlag, da
dette minimerer agentens kommercielle risiko. Muligheden for at udgve strategisk kontrahering i form
af adfeerdsbaseret aflgnning ma imidlertid betegnes som yderst begraenset i franchisesituationer. Be-
grundelsen herfor skal findes i franchiseforholdets natur. Som det tidligere er blevet konkluderet i afsnit

4.6, medfgrer franchiseforholdet, at franchisetager de facto aflennes pé et resultatbaseret grundlag.?*

232 stergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 269-273 & Sornn-Friese, Henrik: Hvad er en virksomhed?: Erhvervsgkonomisk teori og analyse. Side 125 ff.

233 | principal/agent-teorien antages det, at principalen og agenten har vidt forskellige risikoprofiler. Principalen anta-
ges at veere risiko neutral, hvorimod agenten antages at vaere risikoavers. Forskellen mellem parternes risikoprofiler
kan begrundes ud fra en antagelse om parternes forretningsspredning. Franchisegiveren har ofte fordelt sin risiko ud
pa mange forretninger. Det kan bade veere forretninger som franchisegiveren selv driver, men ogsa forretninger som
drives af forskellige franchisetagere pa andre markeder. Pa grund af denne forretningsspredning antages det, at fran-
chisegiveren er risikoneutral. Det modsatte ggr sig geeldende for franchisetageren. Ofte har franchisetageren kun én
forretning. Han er derfor dybt afhaengig af, at netop denne forretning har succes. Alternativt kan franchisetageren
have flere forretninger. Dog vil disse forretninger ofte vaere placeret pa samme marked, hvilket betyder, at den kom-
mercielle risiko stadigveek er hgj for franchisetageren.

234 (hstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 269-273

235 stergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 269-273
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For at patage sig den ggede kommercielle risiko, vil franchisetageren sgge sig kompenseret gennem en
hgjere risikopraemie. Da franchisetageren er den direkte modtager af ethvert overskud fra den pageel-
dende forretning, skal en ggning af risikopreemien betragtes som en reduktion af hans omkostninger til
franchisegiveren. Franchisetagerens risikopraemie kan derfor gges pa to mader. 1) Der kan ske en reduk-
tion i up-front franchiseafgiften som betales til franchisegiver i starten af franchiseforholdet. 2) Risiko-
praemien kan forgges ved at reducere den Igbende royalty-fee, som franchisetageren skal betale til fran-

chisegiveren.

Da muligheden for at udgve strategisk kontrahering i form af adfeerdsbaseret aflgnning ma betegnes
som yderst begraenset i franchiseforhold, ma parterne benytte sig af alternative proaktive kontraktme-
kanismer med henblik pa at sikre en mere hensigtsmaessig risikoallokering. Vi vil i kapitel 7 undersgge
om parterne med fordel kan anvende enten optioner eller shoot-out klausuler med henblik pa at opna

en bedre risikoallokering og en bedre incitamentsstruktur i franchiseforholdet.

6.3.2.2.  Beskyttelse mod hold-up - Strategisk kontrahering

For at gge franchisetagerens incitament til at foretage relationsspecifikke investeringer, skal hold-up
risikoen minimeres. Arsagen hertil er, at franchisegiverens opportunistiske adfaerd kan afskaere franchi-
setageren fra at opna en fortjeneste pa de relationsspecifikke investeringer. Hold-up risikoen kan be-
graenses ved at indfgre hold-up safeguards. Begrebet hold-up safeguards blev introduceret i afsnit 4.5.2
ovenfor. Dog blev det konkluderet, at parterne havde begraenset mulighed for at anvende sadanne sa-
feguards grundet deres konventionelle tilgang til kontrakten. Dette er imidlertid ikke tilfaeldet, nar par-
terne udgver strategisk kontrahering. Ud fra tankegodset om strategisk kontrahering vil parterne an-
vende kontrakten som fundament for samarbejdet. Kontraktens fornemmeste opgave er derfor i hgj
grad at beskytte franchisetageren mod risikoen for hold-up. Der findes mange forskellige former for
hold-up safeguards. Felles for dem alle er, at de kraever et offer fra franchisegiverens side.?*® Oliver E.
Williamson udleder i sin artikel Credible Commitments hvordan hold-up safeguards kan medfgre relati-
onelle fordele mellem to parter. Wllliamson betragter hold-up safeguards som gidsler og udleder fgl-

gende:

236 Gstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 270-273 & Petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking
measures and hold-up safeguards. Side 317-328.
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"Between two buyers, one of whom posts a hostage in support of specific asset investments by
suppliers while the other does not, suppliers will offer better terms to the later, ceterus pari-

bus"237

Alt andet lige kan en kgber, som tilbyder et gidsel (hold-up safeguards), opna bedre vilkar end kgberen
som ikke tilbyder et gidsel (hold-up safeguards). Det samme princip ma formodes at geelde for franchi-
serelationer. Ved at tilbyde franchisetageren hold-up safeguards, kan franchisegiveren signalere en tro-
veerdig dedikation til samarbejdet. Dermed gges franchisetagerens tilbgjelighed til at investere i de ngd-
vendige relationsspecifikke aktiver. For at frembringe den gnskede effekt, skal hold-up safeguards fun-

gerer som en direkte barriere mod franchisegiverens terminering af kontrakten.

Der findes mange forskellige typer af hold-up safeguards. | afsnit 4.5.2 illustrerede vi f.eks. hvordan fran-
chisetagerens ret til kompensation for oparbejdet goodwill kan udggre en hold-up safeguard. Ligeledes
kan gensidige relationsspecifikke investeringer betragtes som et udtryk for franchisegiverens dedikation
til samarbejdet. Franchisegiveren kan med andre ord vaelge selv at investere i relationsspecifikke aktiver
og pa denne made indgyde til, at franchisetageren g@r det samme. Dette er dog lettere sagt end gjort. |
praksis kan franchisegiveren have udfordringer med at foretage relationsspecifikke investeringer. Arsa-
gen hertil er, at franchisegiverens investeringer typisk er markedsspecifikke frem for relationsspecifikke.
Investeringerne udgegr derfor ikke en trovaerdig termineringsbarriere for franchisegiveren, da investerin-
ger med lethed kan anvendes af franchisegiven uden for det konkrete kontraktforhold. Franchisegiveren
kan i stedet vaelge at medfinansiere nogle af franchisetagerens relationsspecifikke aktiver. Dette beteg-
nes som kvasi-integration. Eksempelvis kan franchisegiveren helt eller delvist finansiere salgstreening og
anden uddannelse af franchisetageren eller dennes personale. Ved at foretage sadanne investeringer

dedikerer franchisegiveren sig til parternes samarbejde.?*®

237 Oliver E. Williamson, “Credible commitments: Using hostages to support exchange”, The American Economic Re-
view, Vol. 73 No. 4, s. 537.

238 Ghstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting

side 270-273 & Petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking
measures and hold-up safeguards. Side 317-328.
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Franchisegiveren har ogsa mulighed for at udvise en mere indirekte form dedikation til samarbejdet. |
stedet for selv at foretage relationspecifikke investeringer, kan franchisegiveren udviser indirekte dedi-
kation ved at beskytte medkontrahentens relationsspecifikke investeringer. Franchisegiveren kan f.eks.
tilbyde juridiske garantier i form af en lang kontraktperiode eller lange opsigelsesvarsler, hvorved fran-
chisetageren beskyttes mod franchisegiverens pludselige opportunistiske adfeerd. Bade i teorien og
praksis findes der mange forskellige typer af hold-up safeguards. De omtalte eksempler pa safeguards
udger kun et udsnit af den fulde af palette af kontraktmekanismer, som franchisegiveren kan indlejre i
franchisekontrakten. Vi vil i kapitel 7 undersgge om parterne med fordel kan anvende enten optioner
eller shoot-out klausuler med henblik pa at opna en bedre risikoallokering og en bedre incitamentsstruk-

tur i franchiseforholdet.?®

6.4. @konomiske konsekvenser af strategisk kontrahering

Parternes merveerdi, i form af relationsrente, skal afvejes i forhold til de ekstra omkostninger, som er
forbundet med udgvelsen af strategisk kontrahering. Ud fra et ex ante perspektiv, er det blandt andet

forbundet med betydelige transaktionsomkostninger?4°

at koncipere en velspecificeret franchisekon-
trakt. Spgrgsmalet er, om franchisegiveren kan genbruge kontrakten pa gvrige franchiseforhold, og pa
den made nedbringe de gennemsnitlige kontraktudfzaerdigelsesomkostninger. Af dommen U2019.1347V
fremgar det, at franchisegiveren Rema 1000 anvender en identisk kontrakt til alle franchisetagere.?*!
Franchisegiverens kontraktudfaerdigelsesomkostninger falder derfor i takt med, at antallet af franchis-
etagere stiger. Nar franchisegiver udgver strategisk kontrahering, kan han naeppe genbruge en identisk
kontrakt til alle franchisetagere. Arsagen hertil er, at franchisegiveren, ud fra tankegodset om strategisk
kontrahering, skal tilpasse kontrakten til medkontrahentens saerlige karakteristiske, herunder hans risi-
koprofil. Dog ma det formodes, at franchisegiveren fortsat kan genbruge en betydelig del af kontrakten

pa andre franchisetagere. Ud over kontraktudfaerdigelsesomkostninger, skal franchisegiveren forvente

betydelige transaktionsomkostninger i forbindelse med udvaelgelsen af den rette medkontrahent.?#?

239 (stergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 270-273 & Petersen, Bent m.fl.: The termination dilemma of foreign intermediaries: Performance, anti-shirking
measures and hold-up safeguards. Side 317-328.

240 Ex ante transaktionsomkostningerne kendes i almindelighed som kontaktomkostninger, forhandlingsomkostninger
og kontraktudfeerdigelsesomkostninger.

241 Se afsnit 5.5.2 hvor U2019.1347V behandles.

242 (hstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 271. & Bilag 1, Spgrgsmal B.
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Safremt parterne udgver strategisk kontrahering, vil der ogsa ske en a&ndring i sammenseaetningen af
parternes ex post omkostninger. Bade konventionel kontrahering savel som strategisk kontrahering gi-
ver anledning til kontrolomkostninger. Dog vil man ud fra tankegodset om strategisk kontrahering kunne
argumentere for, at kontrolomkostningerne er lavere ved udgvelse af strategisk kontrahering, som fglge
af parternes ggede incitamentsforenelighed. Med andre ord medfgrer incitamentsforenelighed, at par-
ternes behov for at kontrollere medkontrahenten reduceres. Udgvelsen af strategisk kontrahering giver
anledning til to "nye” kategorier af ex post omkostninger. Indledningsvis skal parterne forvente ggede
transaktionsomkostninger i form af kommunikationsomkostninger. Arsagen til disse omkostningerne
skal findes i parternes intensiverede udveksling af strategisk viden. Derudover kan parterne risikere at

skulle afholde omkostninger som opstér i forbindelse med eventuelle kontraktjusteringsmekanismer.?43

6.5. Delkonklusion

En forudsaetning for udgvelsen af strategisk kontrahering er, at der foreligger et strategisk fit mellem
franchiseparterne. Franchisetageren bgr derfor veere saerligt opmaerksom pa tilstedevaerelsen af strate-
gisk fit i den preekontraktuelle udvaelgelsesfase. Det er ligeledes en forudsaetning for udgvelsen af stra-
tegisk kontrahering, at parterne besidder komplementaere ressourcer. Det vurderes, at kontraktpar-

terne i franchiseforhold besidder sadanne komplementaere ressourcer.

Parterne bgr som udgangspunkt foretraekke strategisk kontrahering frem for konventionel kontrahering.
Arsagen hertil er, at de ved at udgve strategisk kontrahering kan generere relationsrente og derved opna
konkurrencemaessige fordele. Dog skal de veere opmaerksomme p3, at udgvelse af strategisk kontrahe-
ring kan medfgre ggede transaktionsomkostninger, hvorfor parterne skal afveje de ggede omkostninger

overfor den potentielle merveerdi.

Franchiseparterne har mulighed for at forbedre incitamentsstrukturen ved at udgve strategisk kontra-
hering. Fgrst og fremmest bgr parterne indlejre kontraktmekanismer, som sikrer en optimal allokering

af kommercielle risici. Franchisegiveren er den risikoneutrale part, hvorfor han bgr beere en stgrre del

243 Ghstergaard, Kim og Bent Petersen: Reconciling contracts and relational governance through strategic contracting
side 271 & @stergaard, Kim: Strategisk kontrahering - efterfglgende omstaendigheder: Om anvendelsen af hardship-
og gevinstklausuler som kontraktjusteringsmekanismer.435-449 & Henrik Sornn-Friese: Hvad er en virksomhed? Side
104-105.
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af de kommercielle risici. Dernaest skal franchisetageren beskyttes mod risikoen for hold-up. Franchi-
setageren beskyttes ved at indlejre forskellige hold-up safeguards, som besveerligg@r franchisegiverens
terminering. | takt med at franchisetageren beskyttes mod kommercielle risici og hold-up, vil hans inci-
tament til at foretage relationsspecifikke investeringer samt udveksle strategisk information gges. Som

felge heraf opnar parterne mulighed for at generere relationsrente.
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7. Optioner og shoot-out klausuler

| forlengelse af ovenstaende kapitel vil det blive belyst, hvordan parterne kan integrere optioner eller

shoot-out klausuler i kontraktgrundlaget med henblik pa at forbedre incitamentsstrukturen.

Optioner

Med henblik pa at tillaegge en ny tilgang til franchisekontrakten, vil risiko blive forsggt palagt, pa den
part der er bedst i stand til at baere risikoen. Formalet med denne risikoallokering er, at forgge franchi-
setagerens incitament til at foretage relationsspecifikke investeringer. | naerveerende kapitel vil vi forsat
tage udgangspunkt i antagelsen om, at franchisegiveren er den mest risikoneutrale part i franchisefor-
holdet. Derudover er det nye marked ukendt for parterne, som derfor ikke ved, hvordan markedet vil

tage imod franchisekonceptet.

Foruden en forbedret risikoallokering vil vi i afsnit 7.1 undersgge, i hvilket omfang parterne kan anvende
optioner med henblik pa at Igse hold-up problematikken. Ved at Igse hold-up problemet, vil franchise-
tagerens incitament til at foretage relationsspecifikke investeringer samt til at yde det hgjest mulige

indsatsniveau forbedres.

Neaervaerende kapitel indledes med en gennemgang af de forskellige typer af optioner. Der fokuseres
indledningsvist pa at klarlaegge de forskellige optioners fordele og ulemper. | denne forbindelse, vil kon-
sekvenserne af en virksomhedsoverdragelse kort blive beskrevet, da udnyttelsen af optioner kan med-
fere, at der sker en overdragelse franchisetagers virksomhed. Herefter undersgges muligheden for at
anvende reciprokke optioner som Igsningsmodel.?** Slutteligt vil metoderne til prisfastsaettelsen af ak-
tiverne, som optionen vedrgrer, blive belyst. Den introducerede prisfastsaettelsesmodel kan dog give

anledning til et nyt free-riding problem, som vil blive behandlet.

Shoot-out klausuler
Som et nyt tiltag, undersgges det hvorvidt shoot-out klausuler, som bliver anvendt i jointventures til

handteringen af magtbalance problemer, kan anvendes i franchiseforhold med det formal at skabe inci-

244 Reciprokke optioner betyder, at der er udstedt en call option til franchisegiver og en put option til franchisetager.
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tamentsforenelighed. Strukturen i afsnit 7.2 er som fglger. Indledningsvis introduceres shoot-out klau-
suler, som de anvendes i jointventures. Herefter bliver de forskellige shoot-out klausuler introduceret
hvorefter fordelene og ulemperne ved shoot-out klausuler generelt belyses. Det vurderes herefter om

der er mulighed for at anvende shoot-out klausulerne i franchiseforhold.

7.1. Optioner

Optioner bgr opdeles i to hovedgrupper. Der skelnes mellem henholdsvis call- og put optioner. Forskel-
len er, at en call option giver retten til at kgbe et aktiv, hvorimod en put option giver retten til at saelge
et aktiv. Bade call- og put optioner har det fallestraek, at optionerne i deres natur giver en ret, men ikke
en pligt, til enten at afsta eller overtage et givent aktiv pa et pa forhand aftalt tidspunkt og til en pa

forhand aftalt pris.24>24¢

Med hensyn til det pa forhand aftalte tidspunkt for udnyttelsen af optionen, ma det gzelde, at parterne
som alternativ til et fast udnyttelsestidspunkt, ogsa kan aftale tidsintervaller for udnyttelsen af optionen.
Parterne kan f.eks. aftale, at en option kan udnyttes i de tre fgrste uger af januar i en bestemt arreekke.
| forhold til den pa forhand aftalte pris, kan at parter som alternativ til en pa forhand aftalt pris ngjes
med at aftale selve prisfastsaettelsesmetoden. Med andre ord kan parterne aftale kriterier for hvordan
prisen skal fastsaettes pa, nar en part udnytter sin option. En prisfastsattelse af aktiver vil ofte ske ved
anvendelsen af en uafhaengig vurderingsmand eller ved anvendelsen af multiple, der afggr prisen for
udnyttelsen af optionen. Fordelen og ulemperne herved vil blive behandlet naermere i afsnit 7.1.8 ne-

denfor.

Bade call og put optioner kan yderligere inddeles i to underkategorier, alt efter hvilken genstand de
vedrgrer. Optionens genstand, er et udtryk for om optionen vedrgrer overdragelse af et bestemt an-

laegsaktiv?4’

eller overdragelse af kapitalandele. Optionens genstand spiller en central rolle. Ydermere
ma det konstateres, at der umiddelbart ikke i den eksisterende litteratur, findes en uddybende behand-

ling af optionens genstand.

245 petersen, Bent m.fl.: Reciprocal Use of Real Options as a Mode of Entry. Side 2.

246 Det kan dog aftales, at der i stedet for en aftalt pris, skal benyttes en bestemt prisfastsaettelsesmodel, eller inddrages
en uafhaengig vurderingsmand pa tidspunktet for optionens udnyttelse, med henblik pa at fastsaette prisen.

247 S3som en ejendom, et maskinanlaeg eller lignende.
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7.1.1. Reale- og finansielle optioner

Forskellen pa reale og finansielle optioner bestar af optionens genstand. Hvor reale optioner vedrgrer
materielle anleegsaktiver, vedrgrer finansielle optioner finansielle aktiver. Sidstnaevnte vil typisk vaere
kapitalandele.?*® Flere steder i litteraturen bliver der ikke sondret mellem reale- og finansielle optioner.
Denne sondring vurderes dog at veere relevant for at skabe overblik over de forskellige optioner samt
de muligheder, som inddragelsen af disse medfgrer. For bade reale- og finansielle optioner, ggr de i

afsnit 7.1 naevnte forhold om pris og tidspunkt for udnyttelsen sig gaeldende.

7.1.2. Optioner og deres anvendelse i franchiseforhold

Der findes flere kendte tilfaelde, hvor optioner har udgjort en del af kontraktgrundlaget imellem franchi-
separterne. Joe and the Juice udnyttede i 2017 en call option i kontraktgrundlaget med deres master-
franchisetager?*, da ekspansionen i Singapore og Hong Kong havde veeret en stor succes. Call optionen
gjorde det muligt for Joe and the Juice at andre etableringsform pa det asiatisk marked, og derved nyde
en stgrre del af profitten pa det lukrative marked.?*® Det kan umiddelbart udledes at Joe and the Juices

struktur, i forbindelse med ekspansionen i Singapore og Hong kong, sa ud som fglger:

--------------------- Call-option-------m-oeoeeeeee

Joe and the Juice Franchisekontrakt Masterfranchisetager

Franchiseforretning Franchiseforretning Franchiseforretning

Figur 8

248 | denne afhandling tages der udgangspunkt i, at finansielle optioner alene vedrgrer kapitalandele. Derfor behandles
derivater og andre finansielle instrumenter ikke.

249 Se afsnit 3.1.2 om masterfranchisetagere.

250 petersen, Bent m.fl.: can real options shift the commitment-flexibility tradeoff in international franchising. Side 1-7.
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Et andet kendt eksempel pa selskaber som anvender optioner er Flying Tiger Copenhagen A/S ("Zebra”).
Zebras anvendelse af optioner adskiller sig dog fra Joe and the Juices anvendelse af optioner. Nar Zebra
indtraeder pa nye markeder, etablerer de et joint venture, hvor Zebra ejer 50 % og den lokale partner
ejer 50 % af jointventureselskabet. Zebra beskriver forretningsmodellen pa deres hjemmeside pa fgl-

gende made:

“Establishing stores in new markets is generally achieved through 50/50 owned partnerships with
a local partner, (...) A jointly owned local company is set up, and Zebra shares investments, costs
and profits with the local partner. (...) Zebra owns the concept and brand, supplies the products,
store interior and marketing material, while the local partner is responsible for store roll-outs and
day-to-day operations including staff, training (...) The partnership model has a contractually de-
fined exit mechanism. The partner holds put options that grant them the right to sell their non-
controlling shares to Zebra in two windows annually and with a one year notice period at re-
demption prices based on contractually defined EBITDA multiples. At the same time, Zebra holds
call options to acquire the partner’s shareholding, which are exercisable based at contractually
defined EBITDA multiples. It is part of Zebra’s strategy to take full ownership of the local operat-

ing companies when this is assessed to be more beneficial than the partner model.”?>*

Pa trods af at Zebra skriver, at der ikke er tale om en decideret franchisekonstruktion, ma det dog anfg-

2 som ligele-

res, at der utvivlsomt er mange karakteristika som kendes fra business format franchising,
des gor sig geldende i Zebras partnerskabskonstruktion. Af disse karakteristika kan blandt andet navnes
territorial eksklusivitet, “franchisegivers” ejerskab over brandet, ejerskab af konceptet og generelt det
faktum, at den ene part er underlagt medpartens instrukser. Zebras brug af bade call- og put optioner
giver begge parter mulighed for at agere i henhold til deres respektive optioner og derved enten over-

tage eller forlade joint venture-selskabet. Pa baggrund af information fra Flying tigers hjemmeside, ma

det formodes, at konstruktion ser ud som fglger:

251 https://corporate.flyingtiger.com/en/About---Business-model (hjemmesiden Sidst bespgt den 11. marts 2019.)

252 Nzermere bestemt business format franchising med subordinationsforhold
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I
Ejer /direktgr
af Franchise-
tager LLC

Franchisepartner ApS

Franchise-
kontrakt

Jointventure
(Franchisetager)

Figur 9

Put optionen giver Franchisepartner ApS ret til at afsta sin ejerandel af Jointventure og call optionen

giver Zebra ret til at overtage Franchisepartners ApS’s ejerandel af Jointventure.

Det antages, at der er indgaet en franchisekontrakt mellem Zebra og Jointventure, hvor formuleringen
franchisekontrakt, i mangel af bedre begreb, skal forstds som den kontrakt, som regulerer jointventures

udnyttelse af immaterielle rettigheder, systemer know-how osv.

7.1.3. Anvendelsen af optioner i franchiseforhold

Som illustreret ovenfor er optioner noget der allerede anvendes i praksis. Dog ma det formodes, at der
fortsat ikke er bredt kendskab til muligheden for at indlejre optioner i franchiseforhold. Denne formod-
ning understgttes blandt andet af et interview med Bo Zoffman?°3, der har mere end 30 ars erfaring med
franchising. Bo Zoffmann udtaler, at han aldrig er stgdt pa anvendelsen af optioner i praksis. Optioner
kan anvendes i franchiseforhold pa flere forskellige mader. Indledningsvis vil anvendelsen af call optio-
ner, som udstedes til franchisegiver, blive belyst. Derefter vil anvendelsen af put optioner i franchisefor-
hold blive belyst. Slutteligt vil anvendelsen af reciprokke optioner og konsekvenserne heraf blive vurde-

ret.

253 Bo Zoffmann er Indehaver af PS4 Franchisepartner, som har radgivet ved etableringen af mere end 30 franchisekon-
cepter. Derudover er Bo Zoffmann tidligere CFO i McDonalds Danmark. Se bilag 1 spgrgsmal G.
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7.1.4. Call optioner i franchiseforhold

| franchiseforhold vil franchisegiver oftest vaere berettiget til en procentdel af franchisetagerens omsaet-
ning. Dette betegnes som en royalty fee.?>* Det er ikke unormalt, at en royalty fee ligger pa ca. 5-10 %
af franchisetagerens omsaetning.?>> Det antages at indtraaden pa et nyt marked ofte vil vaere forbundet
med en del usikkerhed seerligt i forhold til det nye markeds modtagelighed overfor konceptet.?*® Hvis
det viser sig, at markedet er meget modtageligt over for konceptet, og franchisetageren derfor preeste-
rer en hgjere omsatning end forventet, har franchisegiveren kun begreenset mulighed for at fa del i
denne fortjeneste. Franchisegiverens royalty fee, vil naturligvis stige, da dette udggr en procentmaessig
del af franchisetagerens omsaetning, men ud over denne stigning har franchisegiveren ikke mulighed for
tage del i franchisetagerens indtjening. Scenariet hvor indtraeden pa det nye marked er en succes, vil i

det fglgende blive betegnet som successcenariet.

Som konkluderet i kapitel 4, vil franchisegiveren, safremt successcenariet udspiller sig, og parterne har
anlagt en konventionel tilgang til franchisekontrakten, terminere kontrakten med henblik pa at etablere
egne salgskanaler pa det pagaeldende marked. Hvis franchisegiveren terminerer kontrakten, bliver fran-
chisetageren ikke kompenseret for hans relationsspecifikke investeringer, hvorfor franchisetageren er

udsat for en betydelig hold-up risiko.

En call option kan have to egenskaber, safremt den er udformet korrekt. For det fgrste kan call optionen
skabe fleksibilitet for franchisegiver. Med fleksibilitet menes der, at franchisegiver far muligheden for at
overtage franchisetagers marked uden selv at skulle starte fra bunden. Franchisegiver vil have incita-
ment til at overtage franchisetageres selskab, safremt dette er mere rentabelt end at forblive franchise-
giver.?>” Umiddelbart kan det syntes svaert forstdeligt, hvorfor franchisetageren vil acceptere, at franchi-
segiver besidder en call option,?*® da franchisetageren hermed mister muligheden for en gget indtjening.

Arsagen til at franchisetagerens alligevel er interesseret i call optionen skal findes i call optionens anden

254 petersen, Bent: Mode flexibility: What are the tradeoffs and how to deal with them? Side 16.
255 Det fremgar af U.2019.1347 V, at Rema 1000 har en royalty fee pa 7 % af omsaetningen.

256 petersen, Bent: Mode flexibility: What are the tradeoffs and how to deal with them? Side 17.
257 Hvilket tidligere er blevet konkluderet kapitel 4.
258 petersen, Bent: Mode flexibility: What are the tradeoffs and how to deal with them? Side 16.
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egenskab. Call optionen kan udggre en hold-up safeguard, som beskytter franchisetagerens relations-
psecifikke aktiver mod franchisegiverens opportunistiske adfeerd. Franchisetageren vil derfor fore-
treekke kontrakten med en call option frem for den konventionelle kontrakt uden en call option, da han
hermed opnér en vis kompensation for de relationsspecifikke aktiver.?>® Dog skal det bemaerkes, at kom-
pensationen skal have et betydeligt niveau, for at udggre en hold-up safeguard. Hvis franchisegiveren
udelukkende kompenserer franchisetageren for en ubetydelige del af de relationsspecifikke investerin-

gers veerdi, har call optionen ingen incitamentsskabende virkninger.

Selvom der Indlejres en call option i franchisekontrakten, vil dette ikke pavirke franchisetageres incita-
ment, safremt franchisegiveren forsat har mulighed for at opsige eller ophave franchisekontrakten pa
andre mader, end ved at udnytte call optionen. Arsagen hertil er, at franchisegiveren i disse tilfaelde vil
veelge at terminere kontrakten ud fra de almindelige betingelser om kontraktens ophgr, fremfor at ud-
nytte sin call option. Dermed undgar franchisegiveren at skulle kompensere franchisetageren. Call opti-
onen skal med andre ord veaere franchisegiverens eneste mulighed for at bringe kontrakten til ophgr for
tid.2®0 Safremt det antages, at call optionen er franchisegivers eneste opsigelsesmulighed, vil optionen

potentiel have en incitamentsforenelighedsskabende effekt.

Franchisetageren vil altid foretraekke en call option der bdde kompensere ham fuldt ud for hans relati-
onsspecifikke investeringer og samtidig kompenserer ham for den indtjening, som han nu gar glip af, da
franchisegiveren overtager markedet. Der kan som udgangspunkt argumenteres for, at en sadan call
option resulterer i et nulsumsspil mellem parterne, ndr den udnyttes. Arsagen hertil er, at franchisegi-
veren godt nok opnar den fulde fortjeneste pa det lukrative marked efter overtagelsen, men samtidig
skal han kompensere franchisetageren fuldt ud for den lukrative fortjeneste, som franchisetageren gar
glip af efter optionen blev udnyttet. Der kan dog argumenteres for, at call optionen fortsat vil skabe
merveerdi, da franchisetageren motiveres til at investere i relationsspecifikke aktiver samt til at yde det

bedst mulige indsatsniveau.

29petersen, Bent: Mode flexibility: What are the tradeoffs and how to deal with them? Side 16.
260 5om kan benyttes inden udlgbstidspunktet af kontrakten. Vasentlig misligholdelse bgr dog fortsat give anledning til
ophavelse af de kontraktuelle forpligtigelser fra franchisetagers side og vice versa.
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7.1.4.1. Call optionen som finansiel eller real option

| forlengelse af den ovenfor naevnte situation, hvor der udelukkende implementeres en call option i
franchiseforholdet, er det relevant at belyse, om optionen skal udformes som en real- eller finansiel
option. Safremt franchisetageren er etableret som et kapitalselskab, hvis ejerskab kan andres ved en

261 yjl det give bedst mening at aftale en finansiel call option, hvorved

aktie- eller anpartsoverdragelse,
franchisegiver opnar en ret, men ikke en pligt, til at overtage samtlige kapitalandele i franchisetagers
selskab. Alternativet til en finansiel call option, er en real call option, som regulerer overdragelsen af
aktiver fra franchisetagers selskab til franchisegiveren. Det vaesentligste aktiv som franchisegiver er in-
teresseret i er franchisegivers forretningssted og aktiverne knyttet hertil.?®2 Om overtagelsen af dette
sker igennem, en real- eller finansiel call option, er derfor umiddelbart uden betydning for franchisegi-
veren. Da der ved udnyttelse af reale optioner savel som finansielle optioner ofte vil ske en reel virksom-
hedsoverdragelse, vil dette begreb kort blive belyst nedenfor. Det er relevant for parterne at veere be-
vidste omkring fordele og ulemper forbundet med hhv. reale og finansielle optioner. Udnyttelsen af en

real option vil ofte indebeere, at der sker en substansoverdragelse, hvorimod udnyttelsen af en finansiel

option ofte vil resultere i en kapitalandelsoverdragelse.

7.1.5. Virksomhedsoverdragelser baggrund af optioner

En overdragelse af kapitalandele skal i denne afhandling forstds som en transaktion, hvor et selskab,
eller en del heraf, overfgres fra én ejer til en anden.?®3 Hvor stor en del af selskabet der skal skifte ejer,
fer der er tale om en virksomhedsoverdragelse, vil altid bero pa en konkret vurdering. Som udgangs-
punkt geelder det, at der altid vil veere tale om en virksomhedsoverdragelse, i tilfselde hvor der sker et
kontrolskifte i virksomheden. Der forekommer eksempelvis kontrolskifte, hvis franchisegiver opnar ene-
kontrol over franchisetagerens virksomhed, eller hvis et selskab, der tidligere har veeret eneejet, overgar
til at veere ejet af to eller flere fysiske eller juridiske personer. Virksomhedsoverdragelser betragtes som
obligationsretlige kgb.2%* Det skal bemaerkes, at virksomhedsoverdragelser kan ske pa to mader. Enten
kan der ske virksomhedsoverdragelse i form af en kapitalandelsoverdragelse, eller ogsa kan det ske i

form af en substansoverdragelse.?®®

261 pette vil herefter blive kaldt for en kapitalandelsoverdragelse

262 Selve stedet hvor varer og eller serviceydelser afsaettes til slutbrugeren.

263 Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kab og salg af virksomheder. Side 29.
264 Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kab og salg af virksomheder. Side 29.
265 Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kab og salg af virksomheder. Side 65.
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Ved en kapitalandelsoverdragelse forstas eksempelvis en overdragelse af kapitalandele fra ejeren af
franchisetagerselskabet til franchisegiver. Overdragelsen far den betydning, at franchisegiver indtreeder
i franchisetagers retsstilling som ejer af selskabet, hvorimod selve selskabet ikke bliver bergrt af ejerskif-

tet.

Fordelen ved at lave en kapitaloverdragelse pa baggrund af en finansiel call option er, at franchisegive-
ren ikke skal etablere et helt nyt selskab pa markedet, for herefter at overdrage aktiverne til dette sel-
skab. Derudover er fordelen ved en kapitalandelsoverdragelse, at selskabet kan viderefgre kontrakter

med samarbejdspartnere, leverandgrer, medarbejdere?®

mm., da der som udgangspunkt ikke vil ske et
kreditorskifte?®’. En vaesentlig ulempe ved kapitalandelsoverdragelser er, at kgber (franchisegiver) ind-
traeder i selgers (franchisetagers) position i relation til de risici og forpligtigelser, som matte veere i mals-
elskabet (franchisetagers selskab).®® | franchiseforholdet antages det dog, at franchisegiver, som typisk
vil vaere den overtagende part, er bekendt med samtlige forhold i malselskabet. Derudover ma det for-

modes, at overtagelse igennem udnyttelsen af en call option, typisk sker pa baggrund af franchisetagers

selskabets succes.

En real option kan udggre en substansoverdragelse, safremt det er "vaesentlige aktiver”, der udskilles
fra franchisetagerens selskab. Ved en substansoverdragelse er der den umiddelbare fordel, at kgber ikke
overtager forpligtelser og risici forbundet med driften frem til overdragelsen. Der geelder dog flere und-
tagelser til denne hovedregel, som primaert knytter sig til forpligtigelser over for Isnmodtagerne i mals-
elskabet samt konkurrenceretlige aspekter.?6® Undtagelserne vil ikke blive belyst yderligere. | forhold til
kapitalandelsoverdragelser gxlder det modsatte udgangspunkt ved substansoverdragelser. Eksiste-
rende kontraktuelle forpligtelser overdrages dermed ikke til k@ber ved en substansoverdragelse, hvorfor
keber skal opna samtlige medkontrahenters samtykke for at overdrage de etablerede kontraktforhold.
Dette ma betegnes som en vaesentlig ulempe for franchisegiver, safremt malselskabet er afhaengig af

mange forskellige leverandgrer.

266 Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kgb og salg af virksomheder. Side 376.

267 Der findes en raekke undtagelser til dette udgangspunkt, som ikke vil blive behandlet naarmere. Et eksempel herp3
er change of control-klausuler.

268 Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kab og salg af virksomheder. Side 65.

269 Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kgb og salg af virksomheder. Side 66.
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Begrebet "virksomhedsoverdragelse” anvendes som en samlet betegnelse for bade substans- og kapi-
talandelsoverdragelser. Nar en virksomhed overdrages, vil der som alt overvejende udgangspunkt, veere
tale om en overdragelse af en flerhed af aktiver savel som passiver, der tilsammen udggr overdragelsens
genstand. Overdragelsen af enkelte aktiver, vil derfor som altovervejende hovedregel ikke vaere omfat-
tet af begrebet virksomhedsoverdragelse. Nar franchisegiver eller franchisetager indgar optionsaftaler,
ber parterne derfor overveje om optionens genstand medfgrer, at der er tale om virksomhedsoverdra-

gelse.

7.1.6. Put optioner i franchiseforhold

Som tidligere anfgrt er franchising kendetegnet ved, at franchisetager, der betragtes som den risiko-
averse part i franchiseforholdet, skal foretage betydelige relationsspecifikke investeringer.?’° Indtreeden
pa et nyt marked er desuden ofte forbundet med stor usikkerhed. At franchisetager skal investere i re-
lationsspecifikke aktiver, inden forretningen er testet pa det pagaldende marked, udggr derfor en stor
risiko for franchisetageren, og en betydelig ulempe safremt markedet ikke er modtageligt over for kon-
ceptet.?’! S&fremt der er udstedt en put option til franchisetageren, opnar franchisetageren en ret, men
ikke en pligt til at afsta de givne aktiver til en pa forhand aftalt pris og et pa forhand aftalt tidspunkt.
Hermed kan franchisetageren sgge sig kompenseret for de relationsspecifikke investeringer, safremt
markedet ikke er modtageligt overfor forretningskonceptet og dermed minimere sin risiko for tab.?’? Da
franchisetageren er risiko-avers, vil han forbinde en st@rre nytte ved put optionen end den risiko neu-
trale franchisetager. Arsagen hertil er, at franchisetageren vil foretraekke et mindre, men sikkert afkast

for sine investeringer hvilket kan opnas igennem en put option.?”3

Put optioner er attraktive for franchisetager i to forskellige situationer. For det f@rste er put optioner

gunstige for franchisetageren, nar han ikke laengere gnsker at drive franchiseforretning.?’* For det andet

270 Som defineret i afsnit 4.2.1

27 Uanset om der indtraedes pa et nyt marked vil de store relationsspecifikke investeringer, vaere uhensigtsmaessige
givet franchisetagerens risikopraeference.

272 5om anfgrt ovenfor, kan der ogsa anvendes en prisfastsattelsesmekanisme.

273 petersen, Bent m.fl.: Reciprocal Use of Real Options as a Mode of Entry. Side 4.

274 Der kan vaere et utal af forskellige arsager til hvorfor franchisetageren ikke laengere gnsker at drive franchiseforret-
ningen. Man kan eksempelvis forestille sig en franchisetager som er pa vej pa pension eller at franchisetageren pludselig
gnsker at ggre karriere indenfor en anden branche.
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kan franchisetageren have interesse i at forlade franchiseforholdet, i den situation, hvor det ikke er mu-
ligt for franchisetageren at drive en rentabel forretning, hvorfor han ikke kan tjene sine relationsspeci-
fikke investeringer hjem. Franchisetageren vil i sidstnaevnte situation sgge at begraense sit tab ved at
udnytte put optionen og derved overdrage hele franchiseforretningen eller enkelte aktiver til franchise-
giveren, hvorved han i et vist omfang kompenseres for sit tab. Om put optionen bliver struktureret som
en real- eller finansiel option, har betydning for den incitamentsstruktur som skabes. Fordele og ulemper

ved at strukturere put optionen som enten en real- eller finansiel option vil blive belyst nedenfor.

7.1.6.1. Put optionen som finansiel eller real option

Set fra franchisegiverens synsvinkel er det veesentligt, om put optionen bliver struktureret som en real-
eller finansiel option. Fordelen ved at lade franchisetagerens put option strukturere som en finansiel
option opstar kun i det tilfaelde, hvor franchisetager gnsker at afhande franchiseselskabet af andre ar-
sager end urentabel drift. | situationen hvor franchisetager, ikke laengere gnsker at arbejde som franchi-
setager, vil franchisegiver let kunne indtraede i samtlige af franchisetagerens forpligtigelser. Med andre
ord kan franchisegiveren beholde medarbejderne, kontraktuelle forpligtigelser osv. Hvis put optionen i
stedet struktureres som en finansiel option, vil dette dog give anledning til problemer i scenariet, hvor
markedet ikke er modtageligt over for franchisekonceptet. Safremt markedet er ugunstigt, og franchi-
setagerens selskab genererer et underskud, vil det veere uhensigtsmaessigt for franchisegiveren at have
udstedt en finansiel put option til franchisetageren. Arsagen hertil er, at franchisetageren, safremt han
udnytter put optionen kan overfgre hele sit “usunde” og gkonomisk urentable selskab til franchisegi-
ver.?’> Set fra franchisetagerens synsvinkel, vil en finansiel put option vaere at foretraekke, da denne for
det f@grste giver franchisetageren muligheden for at afsta samtlige forpligtigelser. For det andet vil den
finansielle put option ligeledes medfgre, at franchisetageren opnar kompensation for de betydelige re-

lationsspecifikke investeringer, som han har foretaget.

Det vil umiddelbart give bedre mening at strukturere put optionen som en real option, frem for en fi-
nansiel option. Arsagen er, at den risiko som franchisetageren forbinder med, at foretage relationsspe-

cifikke investeringer, i nogen grad vil kunne udlignes af en real put option. Den reale put option medfg-

275 Det bgr naevnes, at franchisetageren f.eks. vil kunne optage geeld i selskabet, som ogsa vil blive overdraget til fran-
chisegiver safremt der er tale om en finansiel put option.
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rer, at franchisetageren kan szelge aktiverne tilbage til franchisegiveren, uden at franchisegiveren ngd-
vendigvis skal patage sig hele risikoen i tilfaeldet, hvor markedet udvikler sig ugunstigt. Samtidigt ma det
formodes, at franchisegiveren i et vist omfang kan anvende de relationsspecifikke aktiver i egne filialer,

eller videresalge disse aktiver til andre af franchisekonceptets franchisetagere.

Put optionens primaere funktion er at motivere franchisetageren til at foretage relationsspecifikke inve-
steringer i franchiseforholdet. For at opna denne effekt er det ngdvendigt, at franchisetageren bliver
tilstraekkeligt kompenseret for sine relationsspecifikke investeringer. Det ma antages, at put optionen
med fordel kan struktureres som en real option. Dog skal det bemaerkes, at ikke alle relationsspecifikke
investeringer, er lige egnede til at blive omfattet af en real option.?’® Nedenfor vil det blive belyst i hvilket
omfang reciprokke optioner kan anvendes til at skabe mervaerdi og forbedre incitamentsstrukturen i

franchiseforholdet.

7.1.7. Reciprokke optioner

Begrebet reciprokke optioner daekker oven den situation, hvor begge parter udsteder en option til med-
kontrahenten. Helt konkret er der tale om en situation, hvor franchisetageren udsteder en finansiel call
option til franchisegiveren, og hvor franchisegiver samtidig udsteder en real put option til franchiseta-

geren. Det bemaerkes at anvendelsen af reciprokke optioner er sparsomligt belyst i litteraturen.

Formalet med at introducere reciprokke optioner er at forbedre incitamentsstrukturen i franchisefor-
holdet. Franchisegiver gnsker som bekendt muligheden for at overtage franchisetagerens selskab, sa-
fremt markedet viser sig at veere gunstigt. Franchisetageren gnsker derimod en mekanisme, som kan
sikre at hans relationsspecifikke investeringer ikke gar tabt i tilfaelde af at franchisegiveren handler op-
portunitisk eller at markedet ikke er rentabelt. Begge parter har en interesse i at Igse hold-up problemet.
Hold-up problemet medfgrer som bekendt, at franchisetageren ikke tgr investere i relationsspecifikke
aktiver og ikke t@r yde det bedst mulige indsatsniveau af frygt for, franchisegiveren terminerer franchi-
sekontrakten. Som det tidligere er blevet konkluderet i kapitel 4, vil en lgsning af incitamentsproble-
merne resulterer i, at parterne kan opna en stgrre profit. De reciprokke optioner skal ikke tage hgjde for

et middelmadigt scenarie, hvor det hverken gar godt eller skidt for parterne.

276 Maskiner og inventar, som er unikke for franchisekonceptet, vil veere oplagte at inkludere i en put option.
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At reciprokke optioner kan udggre en incitamentsforenelighedsskabende foranstaltning, baseres pa hhv.
den finansielle call option og den reale put options karakteristika, som er blevet belyst ovenfor. Det ma
i denne forbindelse bemaeerkes, at det ikke giver anledning til problemer at indlejre begge typer af opti-
oner pa samme tid. Optionernes evne til bade at varetage franchisetagerens gnske om at opna dakning
for et eventuelt tab pa hans relationsspecifikke investeringer og franchisegivers mulighed for at fa en
hgjere andel af indtjeningen pa markedet er saerlig bemaerkelsesvaerdig. Fordelene ved at indlejre reci-

prokke optioner i franchisekontrakten, kan illustreres med udgangspunkt i nedenstaende figur 10.

| figuren antages det, at den risikoneutrale franchisegiver er i besiddelse af en call option og at den risiko
averse franchisetager har en put option. Ved at udveksle en call option i bytte for en put option, har
franchisetageren mulighed for at afsta franchiseforretningen (eller en del heraf) safremt franchisefor-
retningen ikke er rentabel. Den horisontale akse indikerer hvad parter forventer af tab eller fortjeneste
pa markedet. Det antages, at bade franchisetager og franchisegiver er usikre pa, hvad sandsynligheden
er for at markedet viser sig at vaere gunstigt, middelmadigt, eller ugunstigt. Dog er parterne enige om
sandsynligheden for de forskellige udfald. De forventer, at der er lige stor risiko for at tabe 1 mio. DKK

som der er for at tjene 2 mio. DKK eller tjene 5 mio. DKK.

Risiko neutral
Franchisetagerens & 5 franchisegivers
franchisegiverens nytte nytte funktion
4
3 Risiko avers
franchisetagers
nytte funktion
2
1
0
-1
-2 —

-1 0 1 2 3 4 5

Forventninger til franchiseforretningens fortjeneste/tab Mio. DKK.

Figur 10
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Franchisetageren forbinder en stor u-nytte ved at tabe 1 mio. DKK. Dette illustreres i figuren hvor fran-
chisetageren nyttevaerdi er -2 safremt der genereres et tab pd 1 mio. DKK.?”” Franchisetageren er derfor
interesseret i en put option, som beskytter ham mod dette tab. Fordi franchisetageren er risiko-avers,
vil franchisetagerens marginale nytte aftage i takt med at sandsynligheden for tab/fortjeneste stiger,
hvilket illustreres af den konkave kurve. Fordi franchisetageren er risiko-avers stiger hans nytte kun i et
meget begreenset omfang, nar fortjenesten stiger fra 3 mio. DKK til 5 mio. DKK. Franchisetagerens nyt-
tevaerdi af en sddan stigning er ca. 0,75.278 Franchisetageren er derfor villig til at bytte muligheden for at

opna en ekstra fortjeneste mod en sikring for, at hans potentielle tab bliver deekket.

Da franchisegiveren er risiko neutral, vil hans marginale nytte stige og falde proportionalt i takt med at
hans tab/fortjeneste stiger, hvilket illustreres af den stiplede linje i figur 10. Franchisegiveren har en
nyttevaerdi pa -1 sdfremt han taber -1 mio. DKK.?’° Franchisegiveren er derfor bedre end franchisetage-
ren til at baere risikoen for at, markedet ikke er modtageligt overfor franchisekonceptet. Safremt indtje-

ningen stiger fra 3 mio. DKK til 5 mio. DKK vil dette medfgre, at franchisegiverens nyttevaerdi stiger med

2 280

Ved at indlejre de reciprokke optioner, opnar franchisetageren en stigning i nytteveerdien pa 1,25
(0,75+2). franchisegiveren opnar derimod en stigning i nyttevaerdien pa 1 pa ved 1 (2-1). Det kan derfor
udledes pa baggrund af ovenstaende, at der pa grund af parternes forskellige risikopraeferencer er mu-
lighed for, at indfgre et effektivt vaern imod franchisegiverens hold-up over for franchisetageren. Arsa-
gen hertil er, at franchisetager kan se frem til at blive kompenseret for sine initiale investeringer, safremt
franchisegiveren gnsker at overtage franchisetager. Ydermere opnar franchisetageren mulighed for at
blive kompenseret via put optionen, safremt markedet ikke udvikler sig som @gnsket. Franchisegiveren

derimod opnar muligheden for at overtage den lukrative franchiseforretning.

277 Bilag 2 figur 1: Franchisetagerens nyttevaerdi af at lide et tab pd 1 mio. DKK. Er illustreret ved arealet skitseret med
orange.

278 Bilag 2 figur 1: Franchisetageren nyttevaerdi af at fortjenesten stiger fra 3 til 5 mio. DKK er illustreret ved arealet
skitseret med blat.

279 Bilag 2 figur 2: Franchisegiverens nytteveaerdi af at lide et tab p& 1 mio. DKK. Er illustreret ved arealet skitseret med
orange.

280 Bilag 2 figur 2: Franchisegiverens nyttevaerdi af at fortjenesten stiger fra 3 til 5 mio. DKK er illustreret ved arealet
skitseret med blat.
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7.1.8. Prisen for udnyttelse af optioner (Strike pris)

Et centralt element i forbindelse med anvendelsen af optioner, er prisen for at udnytte optionerne. (her-
efter refereret til som strike prisen). Strike prisen spiller en central rolle i forhold til, om parterne reelt
opnar en stgrre veerdi ved at indlejre reciprokke optioner i kontraktgrundlaget. Pa baggrund af de oven-
staende analyser ma det konkluderes, at optionerne som minimum skal kompensere franchisetageren
for sine relationsspecifikke investeringer. Safremt optionerne ggr dette, vil franchisetagerens frygt for

franchisegiverens opportunistiske adfeerd blive reduceret.

Optioner aftales som en del af kontraktgrundlaget ex ante. | forbindelse med indlejringen af optioner
skal parterne tage stilling til sp@rgsmalet om strike prisen pa udnyttelsestidspunktet. Dog ma det pape-
ges, at det ofte er yderst kompliceret at fastsaette en eksakt pris pa et aktiv ude i fremtiden.?®! At fast-
seette en fremtidig strike pris for en option der vedrgrer overdragelse af samtlige kapitalandele, kan vise
sig saerligt vanskelig. Vanskeligheder med at fastseette en strike pris g@r sig i hgj grad gaeldende nar der
entreres pa et nyt marked hvor modtageligheden over for franchisekonceptet endnu ikke er kendt for
parterne. Derudover skal det bemaerkes, at det er forbundet med betydelige transaktionsomkostninger
at fastszette en eksakt fremtidig strike pris pa anlaegsaktiver og kapitalandele ved kontraktens indgaelse.
Det vurderes derfor at, parterne bgr anvende en fleksibel prisfastsaettelsesmetode frem for en fast strike
pris.?82 Foruden fleksibilitet i forhold til pris, bgr parterne ligeledes sikre fleksibilitet i forhold til udnyt-
telsestidspunktet. For at skabe fleksibilitet kan parterne eksempelvis aftale, at der skal veere mulighed
for Ipbende at udnytte optionerne.?® Parterne kan eksempelvis aftale at optioner kan udnyttes i de

ferste to uger i april i de fgrste fire ar af kontraktens Igbetid.

Safremt optioner kan udnyttes til en pa forhand aftalt eksakte strike pris, vil dette give anledning til et
nyt free-riding problem. Problemet opstar, fordi franchisetageren har tendens til at handle opportuni-
stisk. Hvis franchisetageren med sikkerhed kender den gkonomiske kompensation, som han vil modtage,
nar en option udnyttes, vil han free-ride fra tidspunktet hvor optionens udnyttes frem til tidspunktet

hvor optionens genstand overdragelses til franchisegiver. Franchisetageren kan eksempelvis afholde sig

281 Det varierer fra aktiv til aktiv hvor sveert det er at fastsaette en eksakt pris. Der kan eksempelvis argumenteres for, at
det nemmere at prisfastsatte et aktiv sdsom et en maskine, som afskrives en fast vaerdi arligt.

282 Det bpr derudover bemaerkes, at safremt franchisetager besidder en real put option, hvor vaerdien af de givne aktiver
nedskrives arligt, sa vil det fortsat veere franchisetager, der lider risikoen for tab.

283 At have en periode pé et par uger arligt til at udnytte sin option, bgr give den ngdvendige fleksibilitet.
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fra at investere i vedligeholdelse og opretholdelse af brandets vaerdi. Pa den made maksimerer franchi-
setageren sit overskud i perioden op til overdragelse. Modsat efterlades franchisegiver med et selskab
eller aktiver, hvis veerdi er blevet forringet. Med henblik pa at undga dette free-riding problem foreslas

to Igsningsmodeller nedenfor.

7.1.8.1. Uafhezengig vurdering

En alment anvendt prisfastsaettelsesmetode i erhvervsregi, er at anvende en uafhaengig vurderings-
mand. Parterne kan aftale, at der skal anvendes en uafhangig vurderingsmand til prisfastsattelsen pa
felgende made. Parterne skal fgrst veere enige om hvilke aktiver option skal vedrgre. Det antages, at den
finansielle call option, skal vedrgre samtlige kapitalandele i franchisetagers selskab. Parterne kan deref-
ter aftale, at safremt en option bliver udnyttet, skal en pa forhand aftalt, uafhaengig vurderingsmand
kontaktes, med henblik pa at vurdere markedsprisen pa de givne kapitalandele. Nar den uafhangige
vurderingsmand har fastsat prisen, skal kapitalandelene overdrages til franchisegiveren og kebesummen
overdrages til franchisetageren. Ved at anvende en uafhaengig vurderingsmand pa udnyttelsestidspunk-
tet, undgar parterne betydelige transaktionsomkostninger ex ante. Dog vil anvendelsen af en uafhaengig
vurderingsmand ogsa give anledning til transaktionsomkostninger ex post. Dog ma det formodes, at
disse transaktionsomkostninger vil vaere mindre end ex ante omkostninger, da det alt andet lige vil vaere
nemmere at vurdere et aktivs pris i dag, end at skulle forudsige en fremtidig pris. Anvendelsen af en

uafhangig vurderingsmand vil ogsa veere mulig i forhold til franchisetagerens put option.

7.1.8.2.  Strike pris baseret pa finansielle nggletal og multiple

Parterne kan ogsa aftale en fleksibel prisfastszettelsesmetode, som i stedet tager udgangspunktet i fran-
chisetagerselskabets finansielle nggletal og en raekke pa forhand definerede multiple. Anvendelsen af
en sadan metode illustreres bedst med et eksempel. Parterne kan eksempelvis aftale, at safremt fran-
chisegiveren udnytter sin finansielle call option, vil strike prisen afhaenge af franchiseselskabets EBITDA
de kommende 2 ar. | det fgrste ar skal franchisetager fortsat drive forretningen hvorefter en EBITDA for
denne periode skal opg@res. Herefter overtager franchisetageren franchiseselskabet og driver det lige-
leds i en periode pa et ar. Nar begge perioder er overstaet, vil prisen for at udnytte optionen blive be-
regnet pa baggrund af den samlede EBITDA for hele den 2-arige periode. Formalet med at anvende en
todelt periode er at indfgre en foranstaltning, som modvirker franchisetagerens opportunistiske adfaerd

op til overdragelsen af kapitalandelene. Safremt parterne har aftalt at strike prisen skal beregnes pa
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baggrund af EBITDA i en periode, hvor det udelukkende er franchisetager der har kontrollen over fran-

chiseselskabet, vil dette endnu engang medfgre, at franchisetageren far mulighed for at free-ride.

Franchisetageren vil forsgge at gge strike prisen ved at gge EBITDA. Helt konkret kan franchisetageren
gge EBITDA ved at minimere selskabets omkostninger. Dette kan ggres ved at franchisetageren afholder
sig fra at investere i vedligeholdelse af maskiner og inventar samt ved at fyre vigtige medarbejdere.
Dette kan pavirke EBITDA positivt i den pageeldende periode, da omkostninger formindskes. Det er klart,
at en sadan adfzerd vil ramme franchisegiveren hardt i naeste periode. Derfor vil franchisegiver, nar han
overtager driften i det sidste ar, ligeledes forsgge at optimere sin “fortjeneste”. Franchisetager optime-
rer sin fortjeneste ved at pavirke EBITDA negativt, da dette vil betyde, at der skal betales en lavere strike
pris til franchisetager. Franchisetageren kan minimere EBITDA ved at foretage store investeringer i fran-
chiseforretningen. For at tvinge EBITDA helt ned, kan han f.eks. fremskynde investeringer, som ellers

skulle have vaeret foretaget pa et senere tidspunkt.

| og med at begge parter handler opportunistiske, kan der argumenteres for, at den todelte beregnings-
periode ender med at udligne parternes modsatrettede opportunistiske adfeerd, hvorved der opstar en
retfeerdig prisfastsaettelse for udnyttelsen af optionen. Dog vil det ikke altid veere muligt at udlighe mod-
partens free-riding i perioden, hvor man selv er i kontrol. Safremt franchisetager blot afholder sig fra at
investere i vedligeholdelse af forretningen, ma de anses for overkommeligt for franchisegiveren at ud-
ligne disse manglende investeringer i det fglgende ar. Hvis franchisetageren derimod begynder at free-
ride pa andre omrader, som vaesentligt kan forringe brandets veerdi, vil det ikke laengere vaere muligt for

franchisegiveren at udligne dette i perioden, hvor han har kontrollen.

Det kan heraf udledes, at safremt franchisetageren engagerer sig i free-riding der forringer brandets
veerdi, sa vil denne forringelse ogsa smitte af pa den multiple der udregnes i det ar, hvor franchisegiveren
er i kontrol. Derudover vil et forringet brand generelt kunne forringe franchisegiverens indtjeningsmu-

ligheder i fremtiden og ikke kun i det fglgende ar.

Som eksempel herpa kan navnes skandalen med franchisekonceptet Domino’s pizza i 2018. For at undga
udsmidning af ravarer valgte man i en reekke af Domino’s restauranter at andre datomaerkningen pa
ravarerne. Pa denne made blev omkostningerne til ravarer holdt nede. Denne praksis blev dog opdaget

af en raeekke medier herunder BT, Ekstrabladet og TV2 hvorefter det udviklede sig til en national skandale.
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I marts 2019 gik Domino’s danske masterfranchisetager konkurs som direkte fglge af kundernes mang-
lende tillid til keeden. Med andre ord endte et par enkelte franchisetageres free-riding med at gdelaegge

hele franchisekonceptets brand.?84

7.1.9. Delkonklusion

Pa baggrund af ovenstdende analyse ma det konkluderes, at optioner kan bidrage til at skabe en hgjere
grad af incitamentsforenelighed, end det er tilfeeldet i konventionelle franchisekontrakter, hvor termi-
neringsdilemmaet samt eksogene risici udggr en reel trussel imod franchisetageren. Overordnet set kon-
kluderes det, at optioner kan motivere franchisetageren til at foretage relationsspecifikke investeringer,
og samtidigt yde den bedst mulige indsats hvilket gavner begge parter i franchiseforholdet. Alt afhaengig
af hvilken prisfastsaettelsesmekanisme optionerne anvender, vil der vaere forskel pa stgrrelsen af den
strike pris, som franchisetageren modtager. Valget af prisfastseettelsesmetode og st@rrelsen af strike

prisen, har afggrende betydning for franchisetagerens incitament.

Ensidige call optioner udggr hold-up safeguards, som kan pavirke franchisetagerens incitament til at
foretage relationsspecifikke investeringer samt yde den bedst mulige indsats. En ensidig real put option
allokerer risici fra den risiko-averse franchisetager til den risikoneutrale franchisegiver. Hermed gges
franchisetagerens incitament til at investere i relationsspecifikke investeringer. Anvendelsen af reci-
prokke optioner syntes dog at vaere saerlig fordelagtig frem for anvendelsen af enten en call- eller put
option. Dette skyldes franchisetageren bade beskyttes mod hold-up og eksogene risici pa samme tid. Set
fra franchisegiverens synsvinkel er reciprokke optioner ligeledes fordelagtige. F@rst og fremmest nyder
franchisegiveren godt af, at franchisetageren er motiveret til at yde den bedste indsats samt foretage
relationsspecifikke investeringer hvilket har en positiv indvirkning pa franchisegiverens royalty indtaegt.
Derudover nyder franchisegiveren ogsa godt af muligheden for at overtage franchisetagerens virksom-

hed, safremt markedet viser sig at vaere meget modtageligt over for franchisekonceptet.

Safremt der pa forhand er aftalt en eksakt strike pris, vil franchisetageren free ride fra tidspunktet hvor

optionen udnyttes frem til at aktiverne overdrages til franchisegiver. Som alternativ til en eksakt pris kan

284 https://finans.dk/erhverv/ECE11226020/pizzakaeden-dominos-er-gaaet-konkurs-i-danmark/?ctxref=ext (hjemmesi-
den sidst besggt 28 marts 2019)
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parterne aftale en prisfastseettelsesmetode. Eksempelvis kan parterne ggre brug af en uafhaengig vur-
deringsmand. Alternativt kan parterne udregne strike prisen pa baggrund af finansielle nggletal og pa
forhand bestemte multiple. Bade franchisetageren og franchisegiveren har dog incitament til at handle

opportunistisk i den periode hvor deres handlinger kan pavirke det finansielle nggletal.

7.2. Shoot-Out klausuler

Med henblik pa at sikre en optimal incitamentsstruktur i franchiseforholdet, som franchising i sin nuvae-
rende form ikke lgser, vil det blive belyst, om shoot-out klausuler, som ofte er anvendt i jointventures,
kan anvendes. Det konventionelle franchiseforhold, giver som udgangspunkt ikke franchisetager mulig-
heden for at blive kompenseret for hans relationsspecifikke investeringer. Derudover er der ikke et inci-
taments grundlag for at yde den bedst mulige indsats, eftersom en hgj omsaetning i franchisetagerens
selskab kan vaere ensbetydende med, at franchisegiver gnsker at servicere markedet selv. Jointventures
indebaerer i lighed med franchising typisk en hgj grad af samarbejde mellem de involverede parter. Li-
geledes vil der ofte vaere tale om langvarige samarbejdsforhold, hvor begge parters indsats pavirker
medkontrahentens indtjeningsmuligheder. Derfor vil det blive analyseret om shoot-out klausuler kan
bidrage til at skabe en forbedret incitamentsstruktur i franchiseforholdet. Shoot-out klausulens natur
medfgrer en budrunde, som ender med en overdragelse af kapitalandele, hvorfor franchisetager heri-
gennem kan sg@ge sig kompenseret for sine relationsspecifikke investeringer. En kompensation ved op-

sigelse, antages at bidrage maerkbart til, at franchisetager gnsker at praestere.

Forst er det ngdvendigt at en forstaelse for de problemer som kan opsta i jointventures. Derefter belyses
det hvordan shoot-out klausulerne kan Igse disse problemer i jointventures. Efterfglgende vil det blive
belyst, om shoot-out klausulerne har egenskaberne til at Igse incitamentsproblemerne i franchisefor-

hold.

7.2.1. Problemstillinger i joint ventures

Selskaber som har to ejere, der ejer en lige stor andel af selskabet, bliver ofte omtalt som jointventures.

| jointventures er det alment anerkendt, at der kan opstd problemer med magtbalancen.?®> Problemet

285 Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kab og salg af virksomheder. Side. 237
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med magtbalancen i danske selskaber?®® opstér som fglge af selskabslovens udgangspunkt om, at be-
slutninger traeffes af et simpelt flertal. Dette gaelder bade nar ejerne pa generalforsamlingen skal udgve
deres beslutningskompetence og nar bestyrelser samt direktioner skal traeffe beslutninger. Nar to ejere
hver ejer 50 % af kapitalen, kan der ikke opnas et simpelt flertal egenhaendigt, hvorfor samtlige beslut-
ninger skal traeffes i enighed.?®” Uenighed mellem parterne i et jointventure kan medfgre deadlock situ-
ationer.?88 Deadlock-situationerne opstar primaert som fglge af ejernes ligeligt fordelte ejerskab. Proble-
met med det ligeligt fordelte ejerskab, spejler sig ofte videre til kapitalselskabets gvrige ledelseslag, da

hver ejer typisk vil kraeve en ret til at udpege halvdelen af det gverste ledelsesorgan.?®

7.2.2. Shoot-out klausuler som lgsning i jointventures

For at I@se problemet med magtbalancen bliver shoot-out klausuler ofte indgaet mellem ejerne af joint-
venture-selskabet. Shoot-out klausuler giver en nem adgang til at ophgre partnerskabet i tilfeelde af der
opstar deadlock mellem parterne. Kort sagt medfgrer en shoot-out klausul at samtlige kapitalandele
overfgres til den ene kapitalandelsejer. Ved at den ene ejer ender med at eje samtlige kapitalandele,

ophgrer problemet om magtbalancen, og selskabet kan nu fortsaette sin drift under én ejer.

Der findes forskellige former for shoot-out klausuler, men de er alle baseret pa den samme struktur. |
tilfaelde af deadlock, kan den ene part udlgse shoot-outet, som indebeerer, at parterne skal igennem én
eller flere budrunder, med henblik pa at finde ud af hvem der skal overtage samtlige kapitalandele i
selskabet. Ofte ses det i praksis, at parterne pa forhand har aftalt hvilke situationer, der kan udggre en

deadlock situation.

Pa baggrund af nedenstdende figur 11, vil de mest velkendte shoot-out klausuler, som er hhv. Russisk

Roulette, Texas Shoot-out og Sale Shoot-out, blive gennemgéet.?°° Mellem Part A og B vil der ofte veere

285 Med selskaber refereres der til kapitalselskaber som omfattet af selskabsloven.

287 Der refereres her til beslutninger, som kraever direktionens, bestyrelsens eller generalforsamlingens tiltraeden.

288 Dead lock situationer kan defineres som uenighed mellem kapitalejerne i et selskab, ofte selskaber ejet med to lige
store kapitalandele, som er sa alvorlig, at det fortsatte faelles ejerskab — og dermed eventuelt tillige den i faellesskab
ejede virksomhed — trues. Jf. Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kgb og salg af virksomheder. Side
766.

28 Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kb og salg af virksomheder. Side 237.

290 Der bortses her fra Shoot-out klausulen kaldet ”Deterrent Approach”, da denne metode i hgj grad minder om de
ovenfornavnte Call og put optioner, som vedrgrer kapitalandele, idet der aftales en metode til at fastsaette prisen pa
kapitalandelene, som herefter enten kan salges eller kgbes af de respektive parter.

108



indgaet en ejeraftale, som regulerer hvordan parterne, skal agere i forhold til deres ejerskab af Jointven-
ture ApS. Ejeraftalen vil ikke blive belyst yderligere, men det skal bemaerkes, at det ofte er i ejeraftalen,
at problemer vedrgrende magtbalancen sgges Igst,?! og at shoot-out klausulen potentielt ogsa kan
veere indgaet som en integreret del af ejeraftalen. For at skabe et bedre overblik, er shoot-out klausulen

dog udskilt separat.

Ejeraftale

Jointventure ApS

Figur 11

7.2.2.1. Russisk roulette

En russisk roulette klausul, er en klausul der giver en part adgang til at enten szelge sine kapitalandele
eller til at kpbe den anden parts kapitalandele. Dette sker ved at part A fgrst of fremmest udlgser shot-
out klausulen. Part A igangsaetter herved proceduren ved at give et tilbud om i) at salge sine kapitalan-
dele til en bestemt pris til part B, eller ii) at kebe part B’s kapitalandele for en bestemt pris. Det er vae-
sentligt, at prisen er den samme, uanset om part A ender med at szlge eller kgbe kapitalandele. Part B
kan derefter frit bestemme, om han vil kgbe parts A’s kapitalandele, eller om han hellere vil slge sine

egne kapitalandele til Part A.2°?

21 Hansen, Johannus Egholm & Lundgren, Christian. 2014. Kb og salg af virksomheder. Side 237-238.
292 Fleischer, Holger og Stephan Schneider: Shoot-out clauses in Partnerships and Close Corporations. Side 4.
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7.2.2.2. Texas shoot-out

En Texas Shoot-out klausul indebeerer, at Part A tilbyder at kgbe samtlige af kapitalandele som part B
ejer til pris X. Safremt Part B ikke gnsker at acceptere dette tilbud, er part B forpligtet til selv at afgive et
tilbud til part A om at kpbe samtlige af part A’s kapitalandele i jointventureselskabet til en pris, der nu
er hgjere end X. Disse budrunder fortsaetter, indtil én af parterne accepterer modpartens tilbud. Det er
vaesentligt, at man er ngdt til at overbyde hinanden med en bestemt pa forhand aftalt procentsats. Sa-
fremt der ikke var aftalt en fast procentsats som buddene skulle stige med, ville parterne have mulighed
for blot at haeve buddet med et ubetydeligt belgb i hver budrunde med henblik pa at forsinke proces-

sen.??

En variant af Texas Shoot-outet forekommer ved, at begge parter afgiver et hemmeligt bud pa at over-
tage modpartens kapitalandele. Den part som har givet det hgjeste bud, skal kebe modpartens kapital-

andele til denne pris.

7.2.2.3. Sale Shoot-out

Et sale Shoot-out fungerer pa samme made som et Texas Shoot-out. Forskellen er dog, at part A tilbyder
part B at kgbe A’s kapitalandele til en bestemt pris. Safremt Part B ikke gnsker at kgbe Part A’s kapital-
andele, skal Part B give Part A et tilbud om at kgbe B’s kapitalandele til en pris der er X procent lavere

end Part A’s oprindelige tilbud om at szlge.?®

Alle tre varianter af shoot-out klausuler indebzerer muligheden for enten at blive ejer af samtlige kapi-
talandele i jointventure selskabet, eller at opgive ejerskabet. Nedenfor vil de tre typer af klausuler, sam-
let blive omtalt som shoot-out klausuler, da det vurderes, at det er underordnet for franchiseparterne

hvilken shoot-out klausul, parterne veelger at inkorporere i samarbejdet.

293 Fleischer, Holger og Stephan Schneider: Shoot-out clauses in Partnerships and Close Corporations. Side 4-5.
294 Fleischer, Holger og Stephan Schneider: Shoot-out clauses in Partnerships and Close Corporations. Side 5.
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7.2.3. Selskabskonstruktionen i franchiseforholdet og relevansen heraf

| jointventures kan anvendelsen af en klausul, der giver parterne retten til enten at salge eller kgbe den
anden parts kapitalandele, virke som en oplagt mulighed for at indarbejde fleksibilitet og konflikthand-
teringsmekanismer i samarbejdet. | franchiseforholdet er situationen og problemet som skal Igses dog
et andet end i jointventures. | franchiseforholdet er der oftest ikke er tale om ét faelles ejet selskab, men
derimod en selskabskonstruktion som indebeerer, at franchisetager og franchisegiver ejer hver deres
selskab, som er juridisk og gkonomisk uafhaengigt af hinanden, med undtagelse af de aftaler der er ind-
géet imellem selskaberne.?®> Derudover er problemet som skal Igses ikke en deadlock situation, men

derimod en hold-up problematik og andre incitamentsproblemer.

F@r der kan tales om shoot-out klausuler i franchising, er det derfor ngdvendigt at definere, hvad disse
salgs- og kgbsmekanismer skal vedrgre.?®® Her vil det mest oplagte umiddelbart veere, at det som kan

seelges til modparten, er kapitalandelene i franchiseparternes selskaber.

A 4

Shoot-out klausul

|
100 %

Franchisegiver A/S Franchisekontrakt Franchisetager ApS

Figur 12

| ovenstaende figur 12, antages det, med henblik pa at simplificere situationen, at begge selskaber er
100 % ejede af én fysisk person.?®” Shoot-out klausulsaftalen er indgaet mellem ejerne af hhv. Franchi-
segiver A/S og Franchisetager ApS. Ffor at have tilneermelsesvis sammenlignelige karakteristika med
shoot-out klausuler i jointventures, skal shoot-out klausulen i franchiseforholdet derfor vedrgre samtlige

kapitalandele i hhv. Franchisegiver A/S og Franchisetager ApS.

2% Selvom denne model er kendt fra bla. Flying Tiger

2% | jointventures vedrgrer Shoot-out klausulerne, muligheden for enten at kgbe modpartens kapitalandele i jointven-
ture selskabet, eller szlge sine egne kapitalandele.

297 Fleischer, Holger og Stephan Schneider: Shoot-out clauses in Partnerships and Close Corporations. Side 3.
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7.2.4. Prisfastseettelsen af kapitalandelene

En fordel ved Shoot-out klausuler er, at klausulerne medfgrer en effektiv adgang til at ophaeve samar-
bejdet, samt at denne ophaevelse, der sker igennem den ene parts overtagelse af samtlige kapitalandele,
finder sted til en retfeerdig markedsmaessig pris. Den markedsmaessige pris, sikres igennem budrunder,
hvilket tvinger parterne til at forholde sig til, om de gnsker at afsta eller overtage kapitalandelene. Risi-
koen for at den part som igangsaetter shoot-outet, med henblik pa at overtage modpartens kapitalan-
dele, ender med selv at skulle afsta sine egne kapitalandele, er med til at sikre, at parterne tilbyder en
pris, der ma siges at veere fair og pa markedsvilkar af frygt for, at det planlagte scenarie ikke udspiller
sig.2%® Shoot-out klausulers struktur minder i deres natur om den velkendte ”cake cutting rule”?%°, som
indebaerer, at to personer skal dele en kage. Kagen bliver delt ved, at den ene part skaerer kagen i to
stykker, hvorefter den anden part veelger det stykke han selv vil have. P4 denne made sikres det, at
parten som skaerer kagen, ikke har mulighed for at anskaffe sig en fordel, da den anden part kan “straffe”
ham efterfglgende ved at vaelge det stgrste stykke kage. Pa denne made har ingen af parterne mulighed

for at udgve opportunistisk adfserd.

| franchiseforhold er det dog langt fra sikkert at der opnas en fair og markedsmaessig pris. Det skyldes
ferst og fremmest, at hvor der i jointventures bydes om kapitalandelene i det samme selskab, sa bydes

der i franchising om kapitalandelene i to forskellige selskaber.

7.2.5. Muligheden for at anvende shoot-out klausuler i franchiseforhold

Der eksisterer tre vaesentlige problematikker, som kan vanskeligggre anvendelsen af shoot-out klausuler
i franchiseforhold. Den fgrste udfordring for anvendelsen af shoot-out klausuler i franchiseforhold er, at
franchisegiver besidder retten til samtlige immaterielle rettigheder, systemer, know-how, osv., der er
ngdvendige for, at franchisetagers selskab kan drive en franchiseforretning. Udfordringen her bestar i,
at det formentligt er meget ugnskeligt for franchisegiver at acceptere en shoot-out klausul, som medfg-
rer en risiko for, at franchisegiver skal afsta hele sin virksomhed. Franchisegiverens virksomhed ma an-

tages at have en vaesentligt hgjere veerdi end franchisetagers virksomhed.

2% Fleischer, Holger og Stephan Schneider: Shoot-out clauses in Partnerships and Close Corporations. Side 5.
2% Fleischer, Holger og Stephan Schneider: Shoot-out clauses in Partnerships and Close Corporations. Side 6.
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Den anden udfordring bestar i at ejerne af franchiseselskaberne, antages at have en meget forskellig
finansiel formaen. Ejeren af franchisegivers selskab ma antages at veere meget steerkere finansielt end
ejeren af franchisetagers selskab. Netop forskellen mellem parternes finansielle formaen, anfgres som
veerende et vaesentligt problem i forhold til anvendelsen af shoot-out klausuler, da franchisegiver, som
den finansielt staerkeste part og med et indgaende kendskab til franchisetagerens gkonomi, kan afgive
et lavt3® bud pa franchisetagerens kapitalandele, som franchisetager vil veere ngdsaget til at accep-
tere,3%! da sidstnaevnte ikke har den finansielle formaen til at yde et modbud pa franchisegivers kapital-

andele.

Den tredje udfordring bestar i, at der er en stor grad af uforudsigelighed forbundet med anvendelsen af
klausulerne. Udfaldet af shoot-out klausuler, kan f. eks. vaere at en franchisegiver, som har alle intenti-
oner om at overtage franchisetagers kapitalandele, ikke kan gg@re dette, safremt franchisetager overby-
der i en sddan grad, at det ikke er muligt for franchisegiver at overbyde igen.3%> P3 trods af, at dette
eksempel kan virke relativt urealistisk, da franchisetageren antages for at vaere den finansielt svage part
i franchiseforholdet, skal muligheden for, at franchisetager indhenter fremmedfinansiering til at finan-
sierer overtagelsen ikke udelukkes. Derfor bgr franchisegiver vaere yderst papasselige med hensyn til,
om der indgas en aftale om shoot-out klausuler. Uforudsigelighedsaspektet kan formindske parternes

interesse i at indfgre shoot-out klausuler.

Shoot-out klausulens i franchiseforholdet vil, fremfor at fungere som en deadlock klausul, som det er
tilfeeldet i jointventures, i stedet skulle fungere som en opsigelsesmulighed, der kompenserer franchi-
setageren og samtidig giver franchisegiver en fleksibel mulighed for at overtage franchisetagerens sel-
skab. Derudover vil der som fglge af franchisetagerens ret til at afsta kapitalandele ogsa vaere mulighed

for at, franchisetageren kan sgge sig kompenseret, safremt markedet udvikler sig ugunstigt.

At franchisegiver ejer samtlige immaterielle rettigheder, som franchisetageren skal benytte til at drive
sin virksomhed, er en betydelig udfordring for anvendeligheden af shoot-out klausuler. Arsagen hertil
er, at franchisegiver formentligt har investeret tungt i opbyggelsen af brandet, systemet osv. Det er der-

for sveert at forestille sig, at ejeren af franchisegiver A/S, vil risikere, at skulle afsta disse kapitalandele,

300 Her forstdet som et bud der ligger under den markedsmaessige pris.
301 Flejscher, Holger og Stephan Schneider: Shoot-out clauses in Partnerships and Close Corporations. Side 16.
302 Fleischer, Holger og Stephan Schneider: Shoot-out clauses in Partnerships and Close Corporations. Side 6.
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nar det maksimale, som der kan ”vindes”, er én enkelt franchiseforretning. Set fra franchisetagerens
synsvinkel, vil indfgrslen af en shoot-out klausul, umiddelbart vaere fordelagtigt, sa leenge franchisetager
er i stand til presse prisen hgjere op end de omkostninger, som er afholdt i franchisetager ApS i form af
investeringer i relationsspecifikke aktiver. Muligheden for at ejeren af franchisegivers selskab skal afsta
hele selskabet, safremt franchisetageren vinder budrunden, ma dog betyde at en franchisegiver ikke vil

acceptere en shoot-out klausul.

Det er desuden ugnskeligt for franchisegiver, at franchisetager har ret til at afstd samtlige kapitalandele
i sit selskab, da dette, i en situation hvor markedet har udviklet sig negativt, kan veere ensbetydende
med, at franchisegiver paleegges vaesentlige forpligtigelser. Dette scenarie minder om en finansiel put

option, der som anfgrt ovenfor vil veere et farligt redskab at overlade til franchisetager.

At parternes selskaber har forskellig vaerdi, og at der bydes om hinandens kapitalandele, vil betyde at
ejeren af franchisegives selskab, vil skulle afgive bud pa et selskab, som er markant mindre veerd end
hans eget. Dette skaber en betydelig ubalance, som fjerner det positive element ved shoot-out klausu-
lerne, der i jointventure selskaber, er ensbetydende med, at prisen for kapitalandelene bliver fair og pa

markedsvilkar.

7.2.6. Delkonklusion

Det vurderes, at shoot-out klausuler ikke kan anvendes til at forbedre incitamentsstrukturen i franchi-
seforholdet. Dette skyldes primeert, at hvor der i jointventures bydes om kapitalandele i et selskab, som
er samejet af to parter, sa bydes der i franchising om kapitalandelene i to forskellige selskaber, som er
ejet af hver sin part. Dette vil fgre til vanskeligheder, nar en eventuel budrunde skal udspille sig da vaer-
dien af kapitalandelene i de to selskaber, ma antages at vaere meget forskellig. Kapitalandelene i fran-
chisegiverselskabet vil som udgangspunkt veere meget mere veerd end kapitalandelene i franchisetager-
selskabet. Det konkluderes derfor, at ejeren af franchisegiver ikke har en interesse i at indlede en bud-
runde hvor parterne byder om hinandens kapitalandele, da ejeren af franchisegivers selskab, kan risikere
at blive presset til at betale en langt hgjere pris for kapitalandelene i franchisetagerselskabet, for ikke at
skulle afsta sine egne kapitalandele. Derudover er muligheden for, at franchisetager kan afsta hele sit
selskab ugnskelig for franchisegiver, da dette kan pafgre ham en betydelig risiko. Samlet set er der altsa

for stor en ulempe forbundet med anvendelsen af shoot-out klausuler primaert for franchisegiver.
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8. Konklusion

Pa baggrund af analyserne i neervaerende afhandling, ma fglgende konkluderes:

| konventionelle franchisekontrakter kan franchisetageren have incitament til at free-ride pa franchise-
giverens renommé. Tilstedeveerelsen af asymmetrisk information muligggr franchisetagerens free-ri-
ding. Hovedarsagen til franchisetagerens free-riding skal findes i hans nyttefunktion. Franchisegiveren
har mulighed for at modvirke franchisetagerens free-riding ved at indfgre en raekke forskellige incita-
mentsskabende foranstaltninger. Saerligt monitorering ma anses som en effektiv foranstaltning til dette

formal.

Pa trods af, at der f.eks. indfgres monitorering, er franchisetageren fortsat ikke motiveret til at yde det
bedst mulige indsatsniveau samt investere i relationsspecifikke aktiver. Franchisetagerens manglende
motivation skyldes risikoen for hold-up. Hvis franchisetagerens omsaetningen pa det pagaldende mar-
ked er hgj nok, kan franchisegiveren have incitament til terminere franchisekontrakten, med henblik pa
at dbne egne salgsenheder. Nar franchisegiveren indlejrer foranstaltninger med henblik pa at modvirke
franchisetagerens free-riding, vil dette gge sandsynligheden for at kontrakten termineres, hvorfor fran-
chisetagerens hold-up risiko ligeledes forgges. Overordnet set ma det konkluderes, at franchisetageren
befinder sig i et termineringsdilemma. Det betyder, at omsaetning der ligger over savel som under et
tilfredsstillende niveau vil resultere i, at franchisekontrakten termineres. Franchisegiveren kan Igse hold-
up problemet ved at indlejre hold-up safeguards, som beskytter franchisetageren relationsspecifikke
investeringer. Hold-up safeguards mindsker franchisegiverens incitament til at terminere franchisekon-
trakten ved blandt andet at gge omkostningerne forbundet med termineringen af kontrakten. Ligeledes
vil franchisetagerens hold-up risiko ogsa mindskes, safremt han kompenseres for sine relationsspecifikke

investeringer i tilfeelde af, at franchisekontrakten termineres.

Det konkluderes, at franchisegiveren formentlig kan Igse bade free-riding og hold-up problemet ved at
indfgre en balance af hold-up safeguards og kontrolforanstaltninger, som skal modvirke franchisetage-
rens free-riding. | denne forbindelse ma hold-up safeguards siges at udggre ngglen til bade at Igse free-
riding og hold-up problemet. Arsagen hertil er, at franchisegiveren ved at indfgre hold-up safeguards

kan formindske franchisetagerens hold-up risiko i sa stort et omfang, at franchisegiveren ogsa har mu-
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lighed for at indfgre monitorering, uden at dette stiller franchisetageren i et termineringsdilemma. Sa-
fremt parterne anlaegger en konventionel tilgang til kontrakten, vil de ikke indlejre hold-up safeguards.
Arsagen hertil er, at kontrakten ud fra en konventionel tilgang udggr en trovaerdig opsigelsestrussel.
Indlejringen af hold-up safeguards, vil have den stik modsatte effekt, da dette formindsker opsigelses-

truslen.

Det konkluderes ydermere, at baggrundretten pa franchiseomradet ikke i stand til at forbedre incita-
mentsstrukturen. Den manglende szerlovgivning samt de retlige principper og den sparsomme retsprak-
sis overlader en hgj grad af fleksibilitet til franchiseforholdets parter. Den hgje grad af fleksibilitet kan
anskues som noget negativt, da parterne som fglge af deres opportunistiske adfaerd har tendens til at
udforme kontrakter, der forhindrer incitamentsforenelighed. P& den anden side har parterne i vid ud-

streekning mulighed for at udforme kontrakten, saledes at den passer specifikt til deres szerlige behov.

Det konkluderes, at parterne bgr forlade den konventionelle tilgang til kontrakten og i stedet udgve
strategisk kontrahering. | den forbindelse bgr parterne inkorporere kontraktmekanismer, som 1) sikrer
en optimal allokering af kommercielle risici og 2) beskytter franchisetageren mod risikoen for hold-up.
Nar franchisetageren beskyttes mod disse trusler, gges hans incitament til at foretage relationsspeci-
fikke investeringer samt yde det hgjst mulige indsatsniveau. Som fglge heraf opnar parterne mulighed

for at generere relationsrente.

Det er blevet undersggt i hvilket omfang optioner kan anvendes med henblik pa at forbedre incitaments-
strukturen i franchiseforholdet. Det konkluderes, at reciprokke optioner er bedre end ensidige optioner
til at skabe incitamentsforenelighed. Reciprokke optioner indebaerer, at der udstedes en finansiel call
option til franchisegiver og en real put option til franchisetager. Call optionen sikrer, at franchisetageren
modtager kompensation, safremt franchisegiver overtager franchisetagerens selskab, nar markedet vi-
ser sig at vaere mere modtageligt overfor forretningskonceptet end forventet. Derudover far franchise-
tager, igennem sin put option, mulighed for at opna kompensation, safremt forretningen udvikler sig
ugunstigt. Indlejringen af reciprokke optioner, som en del af kontraktgrundlaget, syntes at vaere den
ideelle Igsning, pa grund af parternes divergerende risikoprofiler. Et vaesentligt element er den pris, som
skal betales ved udnyttelsen af optionen. Med henblik pa at formindske muligheden for free-riding op
til overdragelsestidspunktet samt sikre, at prisen er pa markedsvilkar, kan der med fordel anvendes en

uafhaengig vurderingsmand, eller en periodeopdelt overtagelsesmodel. Generelt ma det konkluderes, at
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der er mange positive elementer ved optioner, som formentligt kan forbedre parternes incitaments-

struktur.

Det er blevet undersggt i hvilket omfang shoot-out klausuler kan anvendes med henblik pa at forbedre
incitamentsstrukturen i franchiseforholdet. Shoot-out klausuler kendes fra jointventureselskaber, som
ogsa ofte indebaerer en stor grad af samarbejde mellem de deltagende parter. Dog konkluderes det, at
shoot-out klausuler ikke er gavnlige i franchiseforhold. Shoot-out klausuler i franchiseforhold vil for-
mentligt ikke kunne bidrage til en Igsning af hold-up problemet. Dette skyldes primaert det faktum, at
franchisegiveren besidder retten til de immaterielle rettigheder, know-how, systemer osv. som franchi-
sekonceptet er baseret pa. Derudover er der en betydelig usikkerhed forbundet med anvendelsen af
shoot-out klausuler, da parterne ikke pa forhand kan vide sig sikre pa, hvem der i sidste ende er kgber
og saelger. Slutteligt ma det naevnes, at der ved anvendelsen af shoot-out klausuler i jointventures bydes
pa kapitalandelene i samme selskab. Anvendes shoot-out klausuler derimod i franchiseforhold, vil par-
terne byde om kapitalandelene i hinandens selskaber, hvilket er uhensigtsmaessigt, grundet de betyde-

lige forskelle mellem selskabernes aktivitet og stgrrelse.
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10. Bilag

Bilag 1: Interview med Bo Zoffmann

Om Bo Zoffmann

Bo Zoffmann er partner hos konsulenthuset PS4 hvor han hovedsageligt radgiver om franchising. Han
har over 25 ars erfaring med franchising og har tidligere vaeret CFO i McDonald’s Danmark, hvor han
ligeledes havde ansvaret for franchising. Ud over at Bo har medvirket til udviklingen af over 20 franchi-

sekoncepter i Danmark, er han ligeledes forfatter til flere bgger pa omradet.

Spergsmal A: Hvad er PS4’s rolle i branchen?

Svar:

PS4 radgiver virksomheder med at skabe franchisekoncepter. Vi hjelper med at omsatte gode forret-
ningskoncepter til et franchisekoncept. Det ma ikke bare vaere en forretningsidé. Det er hel centralt, at
virksomheden allerede har succes. VI hjelper dem kort sagt med at strukturere konceptet, saledes at de
kan kopieres. Det handler om at afdaekke preecis hvilke elementer, der skaber succes for virksomheden.
Vi hjeelper med at strukturere en franchisemanual, et traaningsprogram samt et support- og kontrolpro-
gram. PS4 radgiver udelukkende pa franchisegiverens side. | PS4 hjzelper vi ogsa nogle gange med at
finde de potentielle kandidater, som kan blive franchisetagere. Ofte bliver vi dog f@rst inddraget i selve

udveelgelsesprocessen.

Spergsmal B: Hvordan fungerer udvzelgelsesprocessen af franchisetageren?

Svar:

Kandidater til rollen som franchisetagere opsgger ofte selv franchisegiver, hvorefter der ivaerkseaettes en
intensiv screening af kandidaten. Det foregar pa den made, at vi starter med at sige til den udvalgte
kandidat, at vi skal igennem et laengere forlgb sammen. Derudover ggr vi det klart, at ingen af os er

bundet af noget som helst, fgr franchisekontrakten er underskrevet.

Hos PS4 starter vi altid med en telefonscreening, hvor vi hgrer om der er et finansielt grundlag hos kan-
didaten for at blive franchisetager. Hvis det finansielle grundlag ikke er til stede, sa er der ingen grund
til at fortsaette processen. Inden vi sa gar videre med processen, underskriver vi en non disclosure agre-

ement. Derefter afholder vi et langt personligt mgde, hvor vi leerer kandidaten bedre at kende, og hvor
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vi udveksler materialer. Pa mgdet gennemgas ogsa det finansielle element. Hvor meget skal franchiseta-
geren forvente at investere, og hvor meget kan han forvente i afkast. Franchisetageren praesenteres
ogsa for et forkortet udkast af franchisekontrakten, hvor de vaesentligste elementer gennemgas i fael-
lesskab. P4 mgdet screenes kandidaten ligeledes i forhold til hans personlighed, samt hans evner og

kompetencer.

Efter mgdet gar vi ind i den naeste faste som kaldes "OJE-fasen”. OJE vender to veje. For kandidaten er
OJE en forkortelse for “on the job experience”. Kandidaten skal sa at sige prgve forretningskonceptet af
i en allerede eksisterende filial for at se, om han har lyst til at bruge sin tid pa at drive en sadan forret-
ningskoncept. For franchisegiver betyder OJE “on the job evaluation”. Franchisegiveren evaluerer kan-

didaten og ser, om de elementer som blev afdaekket under samtalen i virkeligheden er til stede.

Hvis parterne fortsat er interesseret hinanden, underskriver de en hensigtserklaering, hvor kandidaten
erklzerer, at han har til hensigt at blive franchisetager i det pageeldende forretningskoncept. Ligeledes
skriver franchisegiver under pa, at han har til hensigt at indga en franchisekontrakt med kandidaten.
Derefter gar kandidaten i traening. Kandidaten skal oplaeres i at drive franchiseforretningen fra A til Z.
Ofte udarbejdes et langt traeningsprogram. Grundlaget for traeningen af kandidaten er franchisemanu-
alen, som er meget omfattende. Manualen skal ikke anses som et opslagsveerk, men derimod som do-
kumentation for hvordan hele forretningskonceptet fungerer. Manualen er ekstremt detaljeret, og den
bergrer alle aspekter af forretningskonceptet. Undervejs certificeres kandidaten i de enkelte elementer
af franchisemanualen. | Mc Donalds varer traeningen et helt ar, hvor franchisetagen ikke far lgn under-
vejs. Franchisekontrakten underskrives fgrst nar parterne i faellesskab har fundet en lokation for fran-

chiseforretningen, og nar kandidaten har bestaet sin traening og er certificeret i hele franchisemanualen.

Spergsmal C: Hvad oplever du i praksis er franchisegivers stgrste problem?

Svar:

Franchisegiverens stgrste problem er at finde de rigtige franchisetagere til forretningskonceptet. Hvis vi
gar lidt lzengere tilbage i processen, sa er franchisegivers stgrste vanskelighed at identificere hvilke ele-
menter, som skaber succes i franchisegiverens egne forretningsenheder. Med andre ord hvilke elemen-
ter der skal indlejres i franchisekontrakten og franchisemanualen, med henblik pa at viderebringe for-

retningskonceptet succes til franchisetagerne forretninger.
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Spergsmal D: Hvad er den typiske kontraktlaengde for de franchisekontrakter som PS4 er med til at
udarbejde?

Svar:

I 9 ud 10 tilfelde laver i vi 5-arige kontrakter. Det giver en vis dynamik. Hvert ar afholder vi en samtale
med den pageeldende franchisetager og evaluerer hans performance. Hvis franchisegiveren efter de 5

ar ikke har gjort det godt nok, forlaenger vi ikke kontrakten.

Spergsmal E: Hvad er franchisegivers motivation for at ga ind i franchising?

Svar:

Sma virksomheder med mindre kapital kan ekspandere hurtige ved hjaelp af franchising. Det veesentlige
i min optik og hos alle de franchisegivere, som jeg har radgivet, er kvaliteten og motivationen af de
franchisetagere, man indgar franchisekontrakten med. | hgj grad fordi franchisetagerens aflgnning af-
hanger af franchiseforretningens resultater. Det er fuldstaendigt centralt, at franchisetageren ikke blot
for del i et eventuelt overskud, men at han ogsa oplever et ejerskab af forretningen. Det er super moti-
verende for mennesker. Hos PS4 oplever vi ogsd, at medarbejderne bliver meget laengere i forretninger

der er drevet af en franchisetager end i forretningen som franchisegiveren selv driver.

Sp@rgsmal F: Er der rum til forhandling nar kontrakten bliver praesenteret?

Svar:

Det kommer an pa modenheden af franchisekonceptet, og det kommer an selvsikkerheden hos franchi-
segiver. Meget ofte far de fgrste franchisetagere noget forhandling igennem, da de fgrste franchiseta-
gere er de vigtigste. Men senere er der ikke rum til forhandling. | Mc Donalds lavede vi ikke om pa fran-

chisekontrakten. Alle franchisetagere blev tilbudt den samme kontrakt.

Sp@rgsmal G: Har du erfaringer med begrebet realoptioner?

Svar:

Nej det har jeg ikke. Jeg er jo opdraget i Mc Donalds-systemet. Der var ganske fa ting som vi afgjort ikke
matte gg@re. Hvis vi havde naegtet en kontraktforlaengelse til en franchisetager, sa var der forbud mod at

vi selv erhvervede, fordi det ville vaere politisk og forretningsmaessigt forkert.
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Til gengeeld har vi nogle gange staet i en situation, hvor vi har fundet en super god kandidat til rollen
som franchisetager, men vedkommende har ikke midlerne til at investere i konceptet. Sa gjorde vi i
McDonalds det, at vi investerede i alle aktiverne. Derefter havde franchisegiver en option pa at kgbe alle

aktiverne af MC Donalds de fgrste 3 ar.

Sporgsmal H: Kan du forsta at franchisetager er bange for at franchisegiveren ophaever kontrakten

med henblik pa selv at levere til det pagaeldende marked?

Svar:

Jeg kan ikke forsta hvorfor franchisegiveren skulle ggre det. Det er forretningsmaessigt selvmord. Fran-
chisegiveren veaelger jo netop franchising, fordi denne ikke vil sta for den daglige drift. Til gengaeld er det
typisk et problem vi stgder pa under kontraktforhandlingerne. Seerligt franchisetagerens advokat er
bange for, at franchisegiveren ophaver kontrakten, hvis det gar “for godt”. Vores argument til franchi-
setageren er, at franchisekontrakten er meget ensidig, da den beskytter franchisekonceptet og dets
franchisetagere. Det er ikke en opfattelse som deles af franchisetagerens advokat. Dog skriver franchi-
setager som regel under alligevel, da vi far ham overbevist om at franchisekontrakten udelukkende er

ensidig fordi den beskytter ham.
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Bilag 2: Franchisegiverens og franchisetagerens nytte ved indlejring af reciprokke

optioner

Figur 1: Franchisetagerens gevinst og tab af nytte ved reciprokke optioner
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Figur 2: Franchisegiverens gevinst og tab af nytte ved reciprokke optioner
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