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Executive Summary

For the purpose of gaining relational rent and in order to optimize, this master’s thesis seeks to
examine whether the principles of strategic contracting including the joint risk sharing principles seen

in joint ventures can be used in adjunction to the business model of conventional franchising.

Franchising has been widely used through the last decades all over the world why one can argue that
the business model is efficient e.g. when scarcity of capital is a reality for the franchisor or when the
franchisee has abundant and cheap access to capital. Often, this is not the case since markets feature
risk neutral franchisors with low cost of capital and risk averse franchisees with high cost of capital,

as a starting point.

Thus, by assessing if 50/50 risk allocation as seen in some joint ventures solves the following
problems which often arise in relation to conventional franchising. These problems include but are
not limited to lack of commitment from the franchisor due to the lack of risk investment, lack of
access to the non-marketable knowledge of the counterpart and the fact that time-limited agreements

tend to lead to opportunistic behavior from both parts when nearing the end of the agreement.

Since the joint venture can be distinguished into two models, i.e. the contractual joint venture (non-
equity joint venture) and the corporate joint venture (equity joint venture), the above-mentioned
assessments are reached by comparatively analyzing the two joint venture models while
simultaneously comparing gains and risks to the conventional concept of franchising. Moreover, the
analyses are conducted by partially or fully applying relevant economic theories and legal rules and

by an integrated understanding of both fields.

The study concludes that a model of franchising built on either joint venture foundation and by
including elements of strategic contracting will assist in solving the aforementioned problems, among
others, and contribute to relational rent. Therefore, it is regarded as a better alternative to conventional
franchising. Thus, one may view the equity joint venture as an extreme solution when the same gains
can be reached by applying a more strategic aim to the conventional franchise contracts. Hence, the
equity joint venture is only preferred by the franchisee when this part is extremely risk averse and
when the franchisor possess a critical resource, which the franchisee desires to decrease its resource

dependency from.
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Kapitel 1

1.1 Indledning

I 1995 blev derene ébnet for den forste Tiger-butik i Kebenhavn.! Virksomheden andrede senere
navn til det, vi i dag kender som Flying Tiger Copenhagen® og har formaet at ekspandere og
udbrede sit brand med 985 butikker fordelt pa tre kontinenter i 30 forskellige lande.?

Zebra A/S, der ejer Flying Tiger Copenhagen-konceptet og -brandet, leverer produkterne,
butikkens interier og markedsferingsmateriale, mens den lokale partner er ansvarlig for udrulning
af butikken og den daglige drift, herunder personale, uddannelse og lokal markedsfering under

specifikke retningslinjer fastlagt af Zebra A/S.*

Denne konstellation minder om relationen mellem en franchisegiver og en franchisetager og isar

den ressourceudveksling, der foretages franchiseparterne imellem.

Pé trods heraf anerkender Flying Tiger Copenhagen ikke, at deres forretningsmodel har relation
til franchisekonceptet, men narmere at modellen bygger pa et koncept om felleseje.’

Forretningsmodellen indeberer, at etableringen af nye butikker dannes pa grundlag af et 50/50-
partnerskab, da de mener, at denne fremgangsmade oger deres organisatoriske kapacitet til
international ekspansion og samtidig reducerer den risiko, der kan vare forbundet med at treede

ind pa et nyt marked.®

Flying Tiger Copenhagen er ikke alene om at anvende et partnerskab som ekspansionsmodel. I
december 2018 havde Stellarossa, en australsk cafékaede, 23 franchisecaféer i Queensland.’

Onsket om at ekspandere var pa dette tidspunkt stort, og kaden realiserede siden planen ved at

1‘Our Brand | Our Mission | Our History | Flying Tiger Copenhagen’ [senest bespgt den 20. august 2019].
2 Qur Brand | Our Mission | Our History | Flying Tiger Copenhagen’ [senest besggt den 20. august 2019]

3 ‘Markets | Flying Tiger Copenhagen’ [senest besggt den 20. august 2019].
4 ‘Our Business Model | Flying Tiger Copenhagen’ [senest besggt den 20. august 2019].
> ‘Our Business Model | Flying Tiger Copenhagen’ [senest besggt den 20. august 2019].

6 ‘Our Business Model | Flying Tiger Copenhagen’ [senest besggt den 20. august 2019].
7 ‘CO-OWNERSHIP: Is This the Future of FRANCHISING?’ [senest bespgt den 9 maj 2019].
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benytte sig af en co-owner-forretningsmodel, hvor franchisetageren investerer en andel 1
forretningen.® Stellarossa enskede ikke bare at finde en partner, men den helt rigtige partner,
hvorfor partnerskaberne forventeligt vil bygges op athengigt af, hvad der passer til den specifikke
potentielle partner.® Pa denne made vil Stellarossa fremadrettet mede deres samarbejdspartnere
pa behov og praferencer, hvor der blandt andet ikke vil vare et specifikt krav til
initialinvesteringens storrelse'®. Om der investeres 20 eller 40 procent er underordnet - det
vigtigste er, at det passer til omstandighederne og den specifikke partner.'! Sammenholdt med
synspunktet 1 strategisk kontrahering kan disse elementer sammenlignes med henholdsvis

strategisk fit og gensidige relationsspecifikke investeringer, som uddybes 1 afsnit 1.4.7.

De seneste artier er der set en markant udbredelse af franchising i bade ind- og udland.?> Mange
virksomheder anser til stadighed den konventionelle franchiseform?® som gunstig, hvilket
formodentlig kan tilskrives den succes, der er forbundet med denne forretningsform. En succes
der formodentlig til dels skyldes, at der indtil for nylig ikke fandtes en alternativ lesning, der
nyttemaksimerer pa samme eller hgjere niveau. Ovenstaende eksempler fra bade Flying Tiger
Copenhagen og Stellarossa illustrerer imidlertid nytenkning péd franchiseomradet, hvilket kan
vere medvirkende til, at de umiddelbare problemstillinger forbundet med den veludbredte

konventionelle franchisemodel formodentlig kan lgses.

Af disse problemstillinger kan naevnes den skave initialinvestering mellem franchisegiver og
franchisetager, der som udgangspunkt medferer, at franchisetager pétager sig en hejere
risikobyrde og dermed forpligter sig mere 1 relationen end franchisegiver. Herudover bygger
franchiseforetagendet som udgangspunkt pa en tidsbegranset aftale, hvorfor risikoen for hold up
og opportunistisk adferd opstér. Desuden betragtes initialinvesteringer som potentielt betydelige

sunk costs, da de foretagne investeringer i franchiserelationen oftest er relationsspecifikke og

8 ‘CO-OWNERSHIP: Is This the Future of FRANCHISING?’ [senest bespgt den 9. maj 2019].

9 ‘CO-OWNERSHIP: Is This the Future of FRANCHISING?’ [senest besggt den 9. maj 2019].

10 1'CO-OWNERSHIP: Is This the Future of FRANCHISING?’ [senest bespgt den 9. maj 2019].

11 “CO-OWNERSHIP: Is This the Future of FRANCHISING?’ [senest besggt den 9. maj 2019].

12 ‘Franchisebutikker Tjener Milliarder’ [senest besggt den 20. august 2019].

13 En forretningsform, hvor en franchisegiver giver en franchisetager tilladelse til at drive forretning under
franchisegiverens navn mod betaling af et fast gebyr eller en Igbende royalty. Derudover er der knyttet en, ofte
betydelig, initialinvestering hertil, som foretages af franchisetager.
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dermed vil have en lavere, eller ingen, vaerdi uden for relationen.'* Disse elementer kan imidlertid
ikke siges at skabe det fornedne fundament for udevelsen af strategisk kontrahering, der blandt

andet bygger pé en risikoallokering baseret pa parternes risikotype.

Det antages at franchisegiver er risikoneutral, mens franchisetager er risikoavers. Ud fra en
strategisk vinkel pa kontraheringen ber parterne 1 hgjere grad foretage gensidige
relationsspecifikke investeringer 1 forhold til, hvad der kendetegner konventionel franchising.

Tvertimod bygger mange franchiseaftaler blandt andet pd, at franchisetager foretager den

betydeligste initialinvestering.

Nytenkningen hos Flying Tiger Copenhagen og Stellarossa i etableringen af de sdkaldte 50/50-
partnerskaber, som kan sidestilles med et joint venture-foretagende, er et stort skridt pd vejen 1
forhold til udevelsen af strategisk kontrahering, herunder opnéelsen af relationsrente.*> Allerede
af denne grund bliver antagelsen, at der kan advokeres for disse partnerskaber 1 forbindelse med

franchising.

Under ovenstdende antagelse bliver det relevant at kigge pd de to forskellige joint venture-
strukturer, som kan vare enten kontrakt- eller selskabsbaseret. Mens det kontraktuelle joint
venture bygger pd den interne joint venture-aftale, vil et selskabsbaseret joint venture
centraliseres om ejeraftalen, jf. selskabsloven'®, og vil dermed veare underlagt de selskabsretlige
bestemmelser i denne, som dog meget vel kan indeholde tilsvarende bestemmelser som den

kontraktbaserede model.

Nerverende athandling har dermed til formal at undersege, hvorvidt franchising med fordel kan
etableres pd et joint venture-grundlag, herunder komparativt undersoge fordele og ulemper ved
det kontraktuelle joint venture over for et selskabsbaserede joint venture ud fra et strategisk

synspunkt.

14 Se afsnit 1.4.7. om strategisk kontrahering
15 petersen og @stergaard (2018).
16 | ovbekendtggrelse 2019-07-23 Nr. 763 Selskabsloven.
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Omradet er interessant, da problemfeltet ikke tidligere synes undersegt. Dette pa trods af at de
umiddelbare fordele er tydelige. Alligevel ses en fordel 1 at anskue juridiske sdvel som
okonomiske aspekter og udfordringer ved denne forretningsmodel for at kvalificere, hvorvidt den
umiddelbare vurdering, der indebearer, at der ses fordele ved etablering af et franchiseforetagende

pa et joint venture-grundlag, kan bekraftes.
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1.2 Problemformulering

I hvilket omfang bor franchiseaftaler etableres pd et joint venture-grundlag fremfor for et
konventionelt franchise-grundlag med henblik pa at udove strategisk kontrahering i relationen

mellem franchisegiver og franchisetager?

Formalet med narvarende athandling er desuden at afdakke, hvorvidt joint venture-samarbejdet
bor baseres péd et kontraktuelt eller selskabsretligt grundlag, nir finansieringsgrundlaget,
risikoallokeringen, engagementsniveauet, vidensdeling og ophersmulighederne tages med i

betragtningen af, hvorvidt strategisk kontrahering er gavnligt for relationen.

1.3 Afgrensning

Nearverende athandling beskeftiger sig med henholdsvis fremstilling af franchise og joint
venture som forretningsmodeller. Dette indebarer blandt andet, at fokus vil vere pd “business
format franchise”?’, hvorfor andre franchiseformer ikke vil blive behandlet, da disse vurderes at
falde udenfor problemformuleringens rammer og derved ikke give den forstéelse af emnet, som
onskes. Gennem afhandlingen anlegges en synsvinkel, der fokuserer pa relationen mellem

franchiseparterne.

For sd vidt angér bide franchise og joint venture tages udgangspunkt i dansk retsstilling, men
dette udelukker dog ikke inddragelsen af internationale regelsat, da blandt andet EU-retten, som
bekendt, danner grundlag for national lovgivning, herunder konkurrenceretten, hvorfor dette

inddrages 1 det omfang det anses relevant for problemstillingen.

Selvom skatteretlige aspekter ikke vil vaere uden betydning for emnet, vil der, med henblik pa at

indsnavre athandlingens fokus, ikke tages stilling hertil.

17 Se mere herom i afsnit 2.2.
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1.4. Praesentation af metoder og teorier

1.4.1. Juridisk metode
Det resultat domstolene vil komme frem til ved anvendelse af retskilderne og retsdogmatisk
analyse er efter retsteorien et udtryk for gaeldende ret (de lege lata).!® At finde frem til gaeeldende

ret er dermed den retsdogmatiske analyses formal.!®

I den juridiske metode definerede Alf Ross retskilder som “indbegrebet af de faktorer der over
indflydelse pa dommerens formulering af den regel, hvorpd han baserer sin afgorelse”.?° Han
definerede den retsdogmatiske metodes opgave som en beskrivelse og analyse af gaeldende ret,
hvor en nyere fortolkning foretaget af blandt andre Peter Blume vurderer, at den retsdogmatiske
metode anses for at vaere en analytisk gennemgang af retskilder med intentionen om at beskrive

retstilstanden, som den er.??

1.4.2. Erhvervsjuridisk metode

Ved fastleggelsen af geldende ret finder den erhvervsjuridiske metode anvendelse som grundlag
for beslutningstagning i en virksomhed.?? Retsdogmatikken betragtes som fundamentet i den
erhvervsjuridiske metode, da den erhvervsjuridiske metode kategoriseres som en
erhvervsorienteret anvendelse af traditionel retsdogmatisk juridisk metode i1 samspil med
okonomi. Den erhvervsjuridiske metode dannes altsd af samspillet mellem den retsdogmatiske

metode og ekonomisk teori.?

Med udgangspunkt i en eller flere juridiske og ekonomiske problemstillinger er den
erhvervsjuridiske metode problemorienteret set fra virksomhedens synsvinkel, hvorfor

analyseniveauet er pa virksomhedsniveau.?* Metoden bidrager til, at et eller flere valg foretages

18 Tvarng og Nielsen (2014), s. 31.
19 Tvarng og Denta (2018), s. 264
20 Tvarng og Nielsen (2014) s. 56.
21 Blume (2014) s. 40.

22 (stergaard (2003), s. 280.

23 @stergaard (2003), s. 280-281.

24 (stergaard (2003), s. 280.
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med formdlet om at bruge juraen som et styringsinstrument, anleggelse af et
optimeringssynspunkt i gkonomisk henseende samt at minimere risikoen for retskonflikter.?® I
athandlingen foretages en tillempet anvendelse af den erhvervsjuridiske metode med fokus pa

kontraktrelationen med henblik pa i bedste fald at opnd relationsrente.

1.4.3. Komparativ metode

I nervarende afthandling benyttes en komparativ metode til hjelp for besvarelsen af
athandlingens overordnede problemformulering. Den komparative metode baseres pa
sammenligninger og analyser af ligheder og forskelle samt fordele og ulemper pa

analyseomradet.?®

1.4.4. Kontraktekonomisk metode

Den kontraktekonomiske metodes analyseniveau beregrer markedets akterer mellem enten
virksomheder eller hvordan virksomheden internt organiserer sig.?’ Kontraktekonomien har
primert betydning inden for privatretten, men anses ligeledes at have betydning for dele af de

offentligretlige regler.

1.4.5. Ny institutionel gkonomi

Oprindelsen af den ny-institutionelle ekonomiske teori kom af Ronald H. Coase og Oliver E.
Williamsons kritik af den neoklassiske teori. Den neoklassiske teori var 1 det 20. arhundrede den
mest dominerende teori, der blev anvendt 1 ekonomisk forstand til at forsta hvad en virksomhed
er.?® Coase argumenterede for, at den neoklassiske teori var mangelfuld og baseret pa urealistiske
forudsatninger. Han satte spergsméilstegn ved ordet virksomhed 1 forhold til ekonomisk teori, og
hvordan det kun blev brugt til at analysere virksomheden individuelt og ikke i relation til
industrien.?® Efterfolgende introducerende Williamson den ny-institutionelle gkonomiske teori

”Markets and Hierarchies: Analysis and Antitrust Implications” fra 1975.3°

25 @stergaard (2003), s. 281.

26 'komparativ Metode | Gyldendal - Den Store Danske.” [senest besggt den 20. august 2019]
27 (stergaard (2003), s. 278.

28 Sornn-Friese (2007), s. 23.

2% Williamson og Masten (1999), s. 3.

30 Hansen (2007), s. 86.
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Den ny institutionelle skonomi blev efterfelgende 1 litteraturen beskrevet som folgende: ”The
new institutional economics (NIE) is an interdisciplinary enterprise combining economics, law,
organization theory, political science, sociology and anthropology to understand the institutions
of social, political and commercial life.” 3! Klein beskriver efterfalgende, at teorien liberalt laner

fra de andre samfundsvidenskabelige discipliner, men at dets primere fokus er gkonomi.

I den neoklassiske teori er der fuldkommen konkurrence, perfekt information, virksomhedernes
beslutninger analyseres uafthangigt af hinanden, produktet er homogent, antallet af s&lgere er
stort og der er fri adgang og afgang til/fra pageeldende branche.3? Der eksisterer derfor ikke nogen

transaktionsomkostninger pa det perfekte marked i den neoklassiske teori.

I modsztning til den neoklassiske teori bliver juraen anerkendt i den ny-institutionelle gkonomi.*?
Det gores geldende 1 teorien, at retten betragtes som en institution, hvis opgave er at sikre en
optimal ressourceallokering samt at vere med til at minimere markedsfejl.3* Den ny-
institutionelle teori kritiserede den neoklassiske standardmodel blandt andet for at overse at
transaktionerne 1 sig selv har omkostninger, og at disse omkostninger isar var forbundet med
information.3> Den neoklassiske skonomiske teori accepterer derfor ikke juraens betydning, som

den ny-institutionelle skonomiske teori gor.

I den ny-institutionelle skonomiske teori kan individer ikke forudsige fremtidige begivenheder,
pad trods af at al information er tilgengelig. Den fuldkomne information er derfor ikke

eksisterende, hvilket defineres som imperfekt information.

31 Klein (2015), s. 456.

32 Pstergaard (2003), s. 272.
33 @stergaard (2003), s. 273.
34 Pstergaard (2003), s. 273.
35 Hansen (2007), s. 15.
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1.4.6. Transaktionsomkostningsteori

Oliver E. Williamsons transaktionsomkostningsteori®® er udviklet med udgangspunkt i artiklen
"The Nature of the Firm” (1937) af Ronald Coase og handler blandt andet om, hvorledes man
ber organisere sine transaktioner for at minimere de samlede omkostninger.?” Williamson
opstiller to adfeerdsmeessige betingelser for eksistensen af transaktionsomkostninger, som er at
okonomiske agenter er begraenset rationelle og opportunistiske.®® At aktererne er begraenset
rationelle betyder ifolge Williamson, at disse som udgangspunkt vil forfalge sine mal pa en logisk
og konsistens made, men vil begraenses 1 dette, da evnen til at modtage, lagre og behandle
nedvendige informationer ikke er tilstede.>® At aktererne er opportunistiske betyder, i
Williamsons terminologi, ikke blot at de forfelger egennyttige mél, men at de gor dette med list.*°
Der forudszttes yderligere i transaktionsomkostningsteorien, at der foreligger asymmetrisk

information mellem agenter, som de vil sgge at drage fordele af.*!

Ronald Coase gjorde den enkelte transaktion til analyseenhed frem for virksomheden som helhed
og ser derfor virksomheden som en fiktiv juridisk enhed, der er knudepunkt for en bunke af
kontrakter og transaktioner*?, og i relation til franchising er det franchisekontrakten, der er

analyseenheden.

Yderligere opstilles de tre vaesentligste dimensioner, som kan benyttes til at analysere, hvorvidt
en transaktion ber organiseres. Disse bestdr af 1) frekvensen hvormed en transaktion gentages, 2)

graden af usikkerhed hvorunder en transaktion udferes og 3) graden af aktivspecificitet.*®

I nervaerende athandling vil der sarligt vare fokus pd graden af aktivspecificitet, hvorfor dette
ma kraeve folgende uddybning. Af disse tre dimensioner leegger Williamson ligeledes mest vaegt

pa sidstnaevnte, og beskriver dermed graden af aktivspecificitet som en af de vesentlige

36 Oliver E. Williamson (1983).
37 Knudsen (1997), s. 294-297.
38 Knudsen (1997), s. 297.
39 Knudsen (1997), s. 297.
40 Knudsen (1997), s. 297.
41 Knudsen (1997), s. 297.
42 Knudsen (1997), s. 294-295.
43 Knudsen (1997), s. 299.
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dimensioner. En ressource eller et aktiv kan have en hej grad af aktivspecificitet, som betyder at
vaerdien af sddanne vil vaere meget mindre 1 en alternativ anvendelse. Investeringer 1 ressourcer
eller aktiver, med en vis grad af aktivspecificitet, vil 1 narverende afhandling betitles
relationsspecifikke investeringer. Sddanne relationsspecifikke investeringer opstar ikke kun ved
investeringer 1 fysisk kapital, men ligeledes ved investeringer i uddannelse og anden udvikling af
menneskelige ressourcer.** Typisk vil sadanne relationsspecifikke investeringer vare
specialiseret 1 forhold til én specifik transaktionspartner, hvorved man mere eller mindre laser
sig fast” til et bestemt bilateralt forhold.* I disse forhold opstar en fordel, da parterne sammen

kan opna relationsrente, som behandles yderligere 1 afsnit 1.4.7.

Transaktionsomkostningsteorien vil i denne athandling anvendes partielt og formélet med
anvendelsen er at identificere betydningen af relationsspecifikke investeringer samt at identificere
hvilke transaktionsomkostninger, der er forbundet med koncipering af henholdsvis

konventionelle franchisekontrakter og joint venture-aftaler.

Helt overordnet kan der sondres mellem ex ante- og ex post-omkostninger, hvor ex ante-
omkostningerne dekker over de omkostninger som aktererne har forud for kontraktindgaelsen
og ex post-omkostninger dekker over omkostninger som aktererne har efter kontraktindgéelsen.
Transaktionsomkostninger kan yderligere opdeles 1 tre kategorier, som kan anses for relevante
for narvaerende athandlings fokus, herunder sege- og informationsomkostninger?®,
forhandlingsomkostninger samt overvagnings- og hindhavelsesomkostninger. Af disse tre
kategorier, kan de alle findes inden for rammen franchising”, da der vil vare sege- og
informationsomkostninger forbundet med at undersgge markedet forud for udvalgelsen af den
rigtige franchisetager, der vil veare forhandlingsomkostninger ved koncipering af
franchisekontrakten®’ og til sidst vil der vere overvagnings- og handhavelsesomkostninger

forbundet med den monitorering franchisegiver givetvis vil foretage for at kunne verificere om

44 Knudsen (1997), s. 300.

45 Knudsen (1997), s. 300.

6 spgeomkostninger vil oftest veaere forbundet med at afsgge markedet for et specifikt produkt eller en specifik
ydelse, hvor informationsomkostninger oftest vil veere forbundet med omkostninger ved at undersgge profitabiliteten
for en specifik investering.

47 Sornn-Friese (2007), s. 104-105.
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franchisetageren yder et tilfredsstillende indsatsniveau. Transaktionsomkostninger i forhold til
soge- og informationsomkostninger og koncipering af kontrakten vil vare hejere 1 strategisk

franchising, hvilket uddybes 1 afsnit 1.4.7. om strategisk kontrahering.

1.4.7. Strategisk kontrahering

Maden at koncipere kontrakter pa har lenge béret praeg af at omhandle reaktiv héndtering af
eventuelle konflikter, herunder opdeling af aktiver ved opher af et samarbejde. Denne made at
koncipere kontrakten pa betegnes konventionel kontrahering.”® Petersen og Ostergaard®
fremforer, at den velskrevne og specificerede kontrakt er med til at styrke det relationelle og
dermed tillidsopbygningen og medferer ligeledes, at konflikter forhindres.>® Nér kontrakten
konciperes pd denne strategiske made opnds en relationsrente, som ikke ville opnas hvis
relationen var indgdet pd konventionel vis. Athandlingen har til formal at klarleegge, hvorvidt

denne relationsrente forhgjes, nar franchising etableres pa et joint venture-grundlag.

Conventional contracting
Means

Strategic contracting

Dimension Objective Objective Means

Choice of

intermediary
Collaborative basis
Commercial risk
allocation

Commitment

Conflict resolution

To appoint, at low or no
search costs, an acceptable
intermediary

Goal congruence in terms of
expected sales in territory

Minimization of own
commercial risk

Lowest possible costs in case
of contract termination

Re-active dispute resolution by
third party

Appointment of intermediary
on the basis of self-selection

Requirements for minimum
sales as redeemable clause

Outcome-based remuneration
of intermediary

Ensuring trademarks and
disclaiming goodwill
compensation

Refer disputes to court
decision or arbitration

To appoint the best possible
intermediary

Strategic fit with intermediary

Risk allocation based on the
parties’ risk tolerance

Value creation via
relationship-specific
investments

Prevent disputes through
private ordering

Appointment of
intermediary on the basis
of signaling and screening
Developing and
committing to a joint
business plan
Behavior-based
remuneration of
intermediary

Putting in place
safequards against hold-
up and free-riding
Putting in place proactive
remedies

Tabel 1°1: Skema over kontraktdimensioner i henholdsvis konventionel og strategisk kontrahering

48 petersen og @stergaard (2018), s. 265.
49 petersen og @stergaard (2018), s. 266.
50 petersen og @stergaard (2018), s. 266.
51 petersen og @stergaard (2018), s. 2609.
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1.4.7.1. Forskelle ved konventionel og strategisk kontrahering

Ifolge Petersen og Ostergaard er der fem kontraktdimensioner®?, hvorved forskellene ved
konventionel og strategisk kontrahering kan ses. Den forste kontraktdimension, der ikke er en del
af kontraktdesignet, men inkluderes for at muliggere udevelsen af strategisk kontrahering ved
hjelp af de fire andre dimensioner, er valg af mellemmand.>® Mens mellemmanden i konventionel
kontrahering sagtens blot kan vare en acceptabel eller middelmadig mellemand, der let kan
erstattes, er formalet i strategisk kontrahering, at man forseger at finde den bedst mulige kandidat.
At finde den bedst mulige kandidat krever dog flere personlige segeomkostninger i form af
signaling® og screening> 1 forhold til self selection-metoden®®, som oftest anvendes i
konventionel kontrahering, da der ingen eller meget lave segeomkostninger er forbundet hermed.
I strategisk kontrahering er fokus pd den langsigtede og unikke relation og samarbejdet mellem

parterne snarere end terminering og erstatning af mellemmanden.>’

Den anden kontraktdimension indeberer, for strategisk kontrahering, begrebet strategisk fit, som
betyder, at parterne i faellesskab udformer en forretningsplan om falles mal. I konventionel
kontrahering er det oftest mellemmandens ansvar at nd de oplistede mal i forhold til salg og
indtjening og denne kan 1 varste tilfelde risikere at blive termineret, hvis ikke disse mal nés, da
det ofte fremgar af kontraktklausulerne, at dette er konsekvensen. Ved strategisk kontrahering
opnds det fornavnte strategiske fit ved, at parterne laegger en strategisk plan for, hvorledes de 1
en koordineret indsats vil realisere deres falles mél. Under udformningen af denne

forretningsplan vil relation ligeledes styrkes.*®

Risikoallokering er den tredje kontraktdimension. I strategisk kontrahering ber risici fordeles ud

fra, hvilken part der har den bedste evne til at baere hver specifik risiko. Der folger altsa en rationel

52 Se disse i tabel 1.

53 petersen og @stergaard (2018), s. 268.

> Signaling henviser til agentens adfeerd og dennes forsgg pa at signalere, at vedkommende er den rette kandidat.

55 Principalens made at indsamle information om agenten, bl.a. ved at observere denne.

%6 Denne metode indebaerer, at kandidaten selvudvaelges eller sorterer sig selv fra. For eksempel kan principalen teste
nye ansatte og dermed potentielle agenter ved hjaelp af et treeningsforlgb, der kraever teknisk kunnen, hvorved at
kandidater uden de rette feerdigheder ikke vil sgge jobbet og kandidater, der ikke gennemfgrer forlgbet ikke vil
komme i betragtning.

57 petersen og @stergaard (2018), s. 268.

58 petersen og @stergaard (2018), s. 268-269.
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risikoallokering 1 denne tankegang. I konventionelle producent/distributer-sammenhange
placeres risikoen oftest hos distributeren, hvilket kan retfeerdiggeres, hvis der er tale om en stor
distributer, der samarbejder med flere sma producenter. I en franchisesammenhang er der
imidlertid oftere tale om sterre multinationale franchisegivere, sdsom McDonald’s, der
samarbejder med en mindre franchisetager.® En vigtig bemerkning i denne kontekst er den

signalvaerdi, der ligger i at patage sig risiko, da dette signalerer engagement i relationen.®®

Engagement fremgar som den fjerde kontraktdimension og ses kun i begrenset omfang i
konventionel kontrahering. De fornevnte termineringsklausuler medfoerer, at det er forbundet
med lave omkostninger at erstatte mellemmanden og skaber en trovardig trussel for denne. I
strategisk kontrahering udvises engagementet gennem de relationsspecifikke investeringer.
Producenten kan direkte vise sit engagement ved blandt andet at medfinansiere og indirekte ved
at indskrive sikkerhedsforanstaltninger®® til sikring af mellemmandens relationsspecifikke
investeringer. 1 konventionel kontrahering er det oftest mellemmanden, der foretager
relationsspecifikke investeringer og dermed viser engagement, mens madlet i strategisk

kontrahering er at skabe fzlles engagement.®?

Den sidste kontraktdimension relaterer sig til konfliktlosning. Konventionel kontrahering
betegnes som reaktiv 1 dens konfliktlgsningsform, da den inddrager en tredjepart som domstolene
eller voldgift, efter konflikten er opstaet. Den strategiske kontraheringsform har til formél at vaere
mere proaktiv ved at ivaerks®tte de indskrevne afhjelpende foranstaltninger og identificere
arsagerne til utilfredshederne, inden de udvikler sig til egentlige konflikter - uden brug af

tredjemand.®?

1.4.7.2. Konventionel eller strategisk kontrahering?
Strategisk kontrahering indebarer flere omkostninger 1 konciperingsfasen, hvorfor det ikke kan

udelukkes, at konventionel kontrahering er at foretraekke 1 visse tilfaelde. De fem elementer som

59 petersen og @stergaard (2018), s. 2609.

60 petersen og @stergaard (2018), s. 270.

61 p3 engelsk: safeguards. Disse behandles yderlige i afsnit 4.4.1.
62 petersen og @stergaard (2018), s. 270.

3 Petersen og @stergaard (2018), s. 270-271.
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kan have betydning for valget af kontraheringsform er, hvorvidt 1) strategisk fit kan opnads, 2)
salgspotentialet pd eksportmarkedet er betydeligt, 3) der er brug for relationsspecifikke
investeringer, 4) der er brug for vidensdeling og 5) der er brug for risikodeling med

mellemanden.®*

Ligesom strategisk kontrahering kreever nuancering 1 form af ovenstdende seoger nervarende
athandling at nuancere de umiddelbare fordele ved at indgd franchising pa en joint venture-

relation.

1.5. Anvendelsen af metoder og teori

1.5.1 Erhvervsjuridisk metode

For at undersoge problemformulering i nerverende athandling vil en tilpasset erhvervsjuridisk
metode blive anvendt, jf. ovenfor. Kombinationen af juridisk og ekonomisk metode vurderes at
bidrage med de vasentligste elementer i1 pavisningen af, hvorvidt franchising med fordel kan
etableres pa et joint venture-grundlag og danner derfor rammen om undersogelsen. Imidlertid,
som navnt 1 afsnit 1.4.2., tager den erhvervsjuridiske metode udgangspunkt 1 en virksomhed,
mens narverende afhandling i1 stedet vil centraliseres omkring samarbejdet mellem
franchiseparterne, herunder hvorledes relationsrenten foreges via udevelsen af strategisk

kontrahering, herunder opnaelsen af incitamentsforenelighed.®>

1.5.2. Juridisk metode
Fastleggelsen af geldende ret er fundamental for den retsdogmatiske metode. Retspraksis er
centralt 1 denne sammenhang. Der opstdr dog en udfordring i forhold til dette, da franchising er

et ulovreguleret retsomrade. Udgangspunktet findes dog i aftaleretten, herunder aftalefriheden,

54 petersen og @stergaard (2018), s. 271-273.
55 petersen og @stergaard (2018).
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jf. Danske Love®® 5-1-1, Danske Love 5-1-2 og aftalelovens®” § 1, men i fraveer af lex specialis
bliver det nedvendigt at inddrage obligationsrettens almindelige og specielle del.

Denne analyse af den juridiske baggrund udger som navnt kun én del af undersegelsen, men er
til stadighed nedvendig for vurderingen af, i hvilket omfang et franchisesamarbejde pa et joint

venture-grundlag bidrager til opndelse af relationsrente.

1.5.3. Komparativ/ekonomisk metode

Da et joint venture-foretagende kan etableres enten kontraktuelt eller som et selskab, vil
athandlingen tage udgangspunkt i en komparativ analyse af disse to organisationsformer. Denne
komparative analyse skal belyse, hvilken af de to organisationsformer, der skaber de bedste
rammer for udevelsen af strategisk kontrahering. Analysen vil tage sit afset 1 det bagvedliggende
juridiske grundlag, ligesom at analysen vil belyse problemstillingen med afsat i relevante
okonomiske teorier. Relevant gkonomisk teori i denne sammenhang vurderes i1 serdeleshed at
veaere teorier, der illustrerer forholdet mellem risikoen for tab og muligheden for gevinst 1 en
strategisk kontekst. Isaer risikobegrebet vil vere genstand for analysen, da dette begreb er

essentielt for den strategiske tilgang til det kommercielle samarbejde.

Udover risikoen vil finansieringsgrundlaget, engagementsniveauet og ressource- o0g
vidensdelingen vaere genstand for den komparative analyse. Disse omrader vil bidrage til den
holistiske skonomiske betragtning af, hvorvidt franchising pd et af de to joint venture-grundlag
medforer en gevinstmulighed. Herudover vil der gennem erhvervsjuridisk metode, ved hjelp af
okonomiske teorier og kontraktligt regulerede muligheder, tages stilling til, hvordan en regulering

af opher af samarbejdet skaber det bedste incitament for parterne 1 de to joint venture-relationer.

Finansieringsgrundlaget vil anskues ud fra en kapitalomkostningsbetragtning med inddragelse af
finansieringsmuligheder for henholdsvis franchisegiver og franchisetager. For s& vidt angar
engagementsniveauet tager der blandt andet udgangspunkt i, hvilke credible commitments og
threats, der har betydning for relationen. Vidensdelingsafsnittet har til formél at fastleegge 1 hvilke

situationer joint venture er at foretraekke frem for konventionel franchising. I forhold til opher vil

56 Kong Christian Den Femtis Danske Lov af 15.04.1683
57 Lovbekendtggrelse 2016-03-02 Nr. 193 Om Aftaler Og Andre Retshandler P& Formuerettens Omrade.

Side 22 af 134



den overordnede antagelse vaere, at den tidsubegrensede karakter, som joint venture-grundlagene
far, mindsker risici for opportunistisk adferd. Desuagtet bliver det relevant at inddrage
exitoptioner for det kontraktbaserede joint ventures vedkommende, og shoot out-klausuler for det

selskabsbaserede joint venture.

1.6. Struktur for athandlingen

Afhandlingen bestar af seks kapitler, der hver ise@r bidrager til undersegelsen af nerverende

problemformulering.

Kapitel 1 fungerer som introduktion til athandlingen. Det er 1 dette kapitel, at
problemformuleringen presenteres. Motivationen for at undersege problemformuleringen

fremgér ligeledes af dette kapitel.

I kapitel 2 gives en beskrivelse af franchisekonceptet, herunder gaeldende ret pa omradet, hvilket
underseges retsdogmatisk. Desuden skal kapitlet ligeledes fremvise svaghederne ved franchising,

hvilket fungerer som en del af beveggrunden for nervarende problemformulering.

Afhandlingens kapitel 3 prasenterer joint venture. Galdende ret for joint venture fastlegges og
herefter de to forskellige joint venture-strukturer, henholdsvis kontraktuelt og selskabsretligt. Ud

fra dette udledes hvilke former, af de to mulige strukturer, joint venture-foretagendet ber etableres
pa.

Kapitel 4, der bygger videre pd kapitel 3, har til formal komparativt at undersoge, hvilken af de
to joint venture-strukturer, der udger det bedste fundament for udevelsen af strategisk
kontrahering. Dette gores ved inddragelse af ekonomiske faktorer, der taler til fordel for at

supplere konventionelle franchiseaftaler med joint ventures.

I kapitel 5 tages stilling til hvilke eventuelle svagheder, der kan vere ved joint venture-modellen.
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Endelig vil der 1 kapitel 6 konkluderes pé problemformuleringen om, hvorvidt franchising med
fordel kan etableres pa et joint venture-grundlag, ndr der henses til udevelsen af strategisk

kontrahering og opnéelsen af relationsrente via de to joint venture-former.
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Kapitel 2

2.1. Baggrundsret

2.1.1. Danske Lov og aftaleloven

Pacta sunt servanda - et grundlaeggende juridisk princip som 1 sin enkelthed beskriver, at aftaler
skal holdes. I overensstemmelse hermed fastlegger bade Danske Lov®® 5-1-1 samt
aftalelovens® § 1, at aftaler er bindende mellem aftaleparterne og bade skriftligt og mundtligt
indgaede aftaler vil som udgangspunkt vaere bindende for parterne, hvorfor aftalen dermed ikke

bare er at &ndre eller tilsidesette, sdfremt der opstar uenighed mellem disse.

Udgangspunktet 1 dansk ret er, at der er aftalefrihed, hvorfor parterne frit kan aftale, hvad
kontrakten skal indeholde inter partes. Sarligt for franchiseforhold og joint venture-forhold

findes ingen lex specialis, hvorfor aftalefriheden ingen lovgivningsmassig begransning har.

Trods aftalefrihed og aftalers bindende virkning kan visse omstaendigheder fore til, at hele eller
dele af aftalen erkleres ugyldig. Regler der regulerer sadanne forhold er bidde at finde i
aftalelovens regler, men ogséd i1 obligationsrettens ulovfaestede grundsatninger. I narvarende

athandling behandles blot aftalelovens § 36 nedenfor.

2.1.1.1. Aftalelovens § 36

P& trods af aftalens bindende virkning, jf. § 1, tages der i aftaleloven hgjde for, at aftaler 1 visse
tilfelde kan anses som urimelige eller i strid med redelig handlemade, hvorefter der opstar
mulighed for hel eller delvis @ndring eller tilsides®ttelse af aftalen, jf. § 36, stk. 1. En afgerelse
heraf md bero pa, hvordan aftalen indgds, hvad aftalen indeholder samt senere indtrufne

omstendigheder, jf. stk. 2.

58 Kong Christian Den Femtis Danske Lov af 15.04.1683
5 Lovbekendtggrelse nr. 193 af 02/03/2016, ”"Bekendtggrelse af lov om aftaler og andre retshandler pa formuerettens
omrade”
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Retsvirkningen ved at anvende § 36 er, at en aftale - helt eller delvist - kan andres eller
tilsidesattes. Dermed er der ikke her tale om, at aftalen nedvendigvis bortfalder, som det ofte
forholder sig i andre ugyldighedsregler’®. Derimod vil anvendelsen af generalklausulen oftest
fore til, at det specifikke lofte eller den specifikke aftale bliver “uvirksomt i relation til det krav,

" 71

der danner grundlag for ugyldighedsindsigelsen”.

Historisk blev aftalelovens § 36 indfert for, blandt andet, at give domstolene hjemmel til at
tilsideseette aftaler indgiet mellem erhvervsdrivende og forbrugere, som blev til under
omstendigheder, hvor den erhvervsdrivende sogte at misbruge sin overlegne stilling over for
forbrugeren.”? Man sa i hgj grad en hyppig tendens til anvendelse af standardkontrakter’, hvori
standardvilkarene var gennemtenkt og udarbejdet af den ene kontrahent — formodentlig med
varetagelse af dennes interesser — og derfor ansas kontrakten som risikofyldt for
medkontrahenten. Der kan argumenteres for, at indholdet af visse standardkontrakter ikke pé
rimelig vis afbalancerer begge parters interesser, hvorfor behovet for beskyttelse af den

underordnede kontraktpart opstod.”*

Dermed star det rimelig klart, at hovedformélet med generalklausulen er at beskytte forbrugeren,
men i forarbejderne til aftaleloven er tilfojet folgende: ”Formdlet med aftalelovens § 36 er bl.a.
at give forbrugere og andre - bl.a. mindre erhvervsdrivende - en civilretlig beskyttelse mod, at en
okonomisk steerkere og mere sagkyndig part misbruger sin overlegne stilling, f.eks. ved at bruge

standardkontrakter med vilkar, der ensidigt tjener den steerkere parts interesser.”.”

Nér vi ser nermere pa konventionelle franchiseforhold, vil der tegne sig et billede af, at relationen
oftest er bygget op omkring et over-underordnet forhold, hvor det i langt de fleste tilfelde vil
vaere franchisegiver, der har den overlegne stilling 1 forhold til franchisetager. Da formalet med

aftalelovens § 36 er at forhindre misbrug af bedre stilling, hvor den sterkere part kan

70 Andersen (2008), s. 424.

7t Andersen (2008), s. 424.

72 Andersen (2008), s. 424.

73 Kontrakter med vilkar som ikke har veeret til forhandling parterne imellem
74 Andersen and Madsen (2017), s. 204.

75 Iflg. Forarbejder til Aftaleloven, pkt. 3.1.1
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gennemtvinge urimelige aftalevilkar, kan det umiddelbart virke oplagt, at denne kan benyttes pa
franchiseaftaler, sdvel som pé aftaler med forbrugere. Der findes dog, 1 skrivende stund, ingen
dansk retspraksis hvor § 36 benyttes pa franchiseforhold. For joint venture galder som

udgangspunkt det samme, nar der er tale om et erhvervsforhold.

Det kan skyldes, at holdningen er, at man generelt ber vaere varsom med at anvende § 36 1
erhvervsforhold, da betydelig ulighed mellem de erhvervsdrivende ikke forventes, men at der
tvertimod bestdr en forventning om at “/...] den rationelle erhvervsvirksomhed soger at
identificere og afdeekke denne risiko [...]”.”® Der ber altsé tages hejde for at, aftaleparterne ved
aftalens indgéelse som regel har fordelt risici imellem sig, og at der dermed er opstdet en vis
balance i aftalen. Ved at ugyldiggere en eller flere dele af aftalen, er der risiko for at denne balance
forskubbes og domstolene ber ikke risikere at andre pa denne ved anvendelse af § 36.77
Afgorelsen af hvorvidt hele eller blot dele af aftalen skal ugyldiggeres, ma treeffes ved fortolkning
af den konkrete aftale, heraf det ugyldige punkts vasentlighed i forhold til hele aftalen.

Vestre Landsret afgjorde i en tvist mellem to danske selskaber om betaling af bod 1 henhold til
aftale, at der ikke kunne findes grundlag for helt eller delvist at tilsidesatte kundeklausulens
bestemmelse om bodsbetaling efter aftalelovens § 36. Landsretten lagde her blandt andet vegt

pa, “at aftalen er indgaet mellem erhvervsdrivende”, jt. U 2008.2665V.

Anden retspraksis viser dog, at § 36 kan anvendes pa erhvervsforhold, men nok kun under helt
serlige omstendigheder. Se her TBB2015.220 om anvendelsen af § 36 pa urimelig aftale om leje

af erhvervslokale.

Efter anke fra Kebenhavns Byret til Landsretten anlagde Ostre Landsret en mulighed for, at der
mellem erhvervsdrivende ogsa kan veare forskel i deres styrke og af denne grund kan have brug
for beskyttelse pd samme vis som forbrugere. Derfor kan man forestille sig, at det ikke er helt

usandsynligt, at aftalelovens § 36 kan benyttes pa et konventionelt franchiseforhold pé trods af,

76 Andersen (2008), s. 426.
77 Andersen and Madsen (2017), s. 210.
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at der ikke endnu er retspraksis pa omradet, da den konventionelle franchiserelation oftest kan

betegnes som en vertikal relation.

2.1.2. Obligationsretten

Obligationsrettens almindelige del omhandler formueretlige skyldforhold og omfatter regler, der
antages at dakke over alle skyldforhold.”® De argumenter der indgar i den obligationsretlige
argumentation afspejler i bund og grund almindelig sund fornuft.”® Aftalelovens § 1 omhandler
grundreglen om lefters og aftalers bindende kraft, og forklarer at gensidigt forpligtende aftaler

har en betydelig skonomisk interesse i samfundet.®°

Obligationsrettens specielle del omfatter en raekke sarregler, der galder for de enkelte
kontrakttyper, sdsom reglerne 1 kabeloven, lejeloven eller handelsagentloven, men kan i praksis
finde anvendelse pa de mange kontrakttyper, der ikke direkte reguleres af nogen sa@rlovgivning,

lex specialis, eksempelvis franchising.8!

Hvis kontraktgrundlaget ikke har det fornedne indhold, s et givent kontraktspergsmal kan lgses
med udgangspunkt i fortolkning, ma der foretages aftalesupplering i form af udfyldning, saledes
at aftalen udfyldes i forhold til de krav, som seedvanen pa omradet antages at stille.®2 Her udfyldes
aftalen bade med hensyn til aftaleparternes individuelle forudsatninger, men ogsa

typeforudsetninger.®

Der eksisterer ikke en obligationsretlig lovgivning der omfatter kontrakttyper som
franchisekontrakter og forhandlerkontrakter (lex specialis). For sddanne kontrakttyper bliver
obligationsrettens almindelige og specielle del centrale og medferer eventuelt potentielt

retskildemessige udfordringer.

78 Andersen and Lookofsky (2015), s. 17-19.
7% Andersen & Lookofsky (2015), s. 28.
80 Andersen & Lookofsky (2015), s. 31
81 Andersen & Lookofsky (2015), s. 21.
82 Andersen & Lookofsky (2015), s. 19.
83 Andersen & Lookofsky (2015), s. 20.
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2.2. Konventionel franchise

Franchising er som begreb vanskeligt at beskrive pracist, da der bade i litteraturen, 1 lovgivningen
og 1 praksis bruges meget uensartede beskrivelser af begrebets indhold. Dog kan det siges, at
franchising er en samlebetegnelse for “organisering af kontraktbaserede afsatningssystemer

mellem selvstandigt erhvervsdrivende, typisk i vertikal henseende”.34

Franchising spender som udgangspunkt over tre forskellige typer af franchiseaftaler. Den mest
kendte form er business format franchise, som vi kender fra flere fast food-kader heriblandt
McDonald’s. Yderligere findes der product franchise, hvor franchisetager far adgang til at slge
allerede producerede produkter pd vegne af producenten og manufacturing franchise, hvor
franchisetager far adgang til badde at producere og salge franchisegivers produkt, herunder

eksempelvis Carlsberg, der har licens til at producere Coca Cola 1 Danmark.

Som neavnt i afgreensningsafsnittet er fokus i denne athandling pé business format franchise.®> 1
et business format franchise tilbydes franchisetager en skabelon til franchisegivers succesfulde
virksomhed. Dette sker ved, at franchisetager far licens til at bruge franchisegivers varemerke og
navn, samt oplering til at drive den specifikke forretning, kvalitetskontrol, driftsprocedure med
videre.®® Til gengeld betaler franchisetager normalt startgebyr samt lebende gebyrer til
franchisegiver og binder sig samtidig til at folge franchisegivers procedurer og de betingelser, der
matte vaere 1 franchisekontrakten. Pa denne made indeholder franchiseaftalen mellem parterne et

helt business format, hvor ogsa franchisegivers know how om den specifikke forretning deles.®’

84 Wegener, U.1990B.217, s. 1.

8 P& dansk ogsé kaldet ”Bedriftsfranchise” — de engelske termer foretraekkes dog, da den danske overszettelse ikke er
beskrivende nok.

86 What is business format franchising? definition and meaning - BusinessDictionary.com

87 Clarke (1997), s. 21-22.
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2.2.1. Subordinationsfranchising og parternskabsfranchising

Udover ovenstdende forskelle 1 franchisesystemet kan franchising ligeledes opdeles pd baggrund
af magtstrukturen i relationen, som betragtes ud fra, hvorvidt franchisetager er forpligtet til at
varetage franchisegivers interesser.®

I franchisesystemer hvor immaterielrettighederne tilherer franchisegiver, og hvor franchisetager
oftest er underlagt vidtgdende kontrol fra franchisegiver, bliver franchisetager delvist gjort til
instrument 1 franchisegivers mal om profitmaksimering. Dette system betyder, at franchisetager

varetager franchisegivers kommercielle interesser og betegnes som subordinationsfranchising.®

I modsetning til subordinationsfranchising ses 1 praksis ligeledes partnerskabsfranchising, hvor
der er tale om en ligestilling af parterne, som ikke kan beskrives ligesd precist som
subordinationsfranchising. En af de sterre forskelle ses imidlertid i den medbestemmelse, som
franchisetager har faet tildelt i forhold til udformningen af forretningskonceptet og den lebende
styring. I dette franchisesystem, modsat subordinationsfranchising, er det egentlige formal med

aftalen ikke varetagelse af franchisegivers kommercielle interesser.®

2.2.2. Franchiseaftalen

Som fernavnt bevirker aftalefriheden, at parterne frit kan aftale hvilke forhold, der skal galde 1

netop deres relation, s laenge det er 1 overensstemmelse med geldende ret.

De etiske regler, behandlet 1 afsnit 2.3.2., opfordrer ligeledes til, at ethvert forhold med betydning
for kontraktforholdet, herunder parternes forpligtelser, indskrives 1 aftalen. Herudover indeholder
de etiske regler en liste af vilkar, der som minimum skal indgd 1 franchiseaftalen. Disse indebarer
eksempelvis parternes rettigheder og forpligtelser, hvilke varer eller serviceydelser, der er
omfattet af aftalen og de vilkér, der skal galde ved eventuel forlengelse af kontrakten og ved

opher.

88 Wegener (1990), s. 4.
8 Wegener (1990), s. 4.
% Wegener (1990), s. 4.
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Wegener®! betegner franchiseaftalen som en kombinationskontrakt, da der i aftalen som oftest
indgar elementer, der er hentet 1 andre kendte kontrakttyper.

For sa vidt angar subordinationsfranchiseaftalen kan der med fordel blandt andet hentes
inspiration fra eneforhandlerretten, licensaftaler og agentaftalen, mens kilden til aftaler 1

partnerskabsfranchising, samt inspiration til dette, kan hentes i selskabsretten.??

2.3. Juridisk analyse af franchise

I Danmark findes der som udgangspunkt ingen lex specialis pa franchiseomrddet, hvorfor
parterne internt, grundet den danske aftalefrihed, frit kan aftale sig til og fra stort set alt. Imidlertid
skal der i aftaleindgéelsen og gennem hele driften af franchiseforetagendet tages hejde for, for
eksempel, de aftaleretlige, konkurrenceretlige og skattemessige regler, der naturligvis skal
efterleves. Visse relevante konkurrenceretlige bestemmelser, herunder samordning, behandles

yderligere 1 afsnit 3.3.

De nyeste domme 1 national ret pa omrédet beskaftiger sig med problemer, der ligger uden for
den nzrmere afgraensede problemstilling 1 narliggende athandling, da U.2019.1347 omhandler
erstatning ved geografisk eksklusivitet, mens U.2018.1334 omhandler leje af forretningslokaler,
hvor franchisegiver og franchisetager havde aftalt, at eventulle tvister skulle loses ved voldgift.
Derfor havde Landsretten, grundet voldgiftsklausulen, ikke kompetence til at afgere, hvorvidt
aftalen var retmassigt ophavet, blot kompetence til at pase, at franchiseaftalen objektivt set var

bragt til opher.

Disse to domme viser, at der, for sd vidt angér franchising, ikke ligger et specifikt regelsat, men
at domstolene oftest er nedsaget til at inddrage obligationsrettens almindelige del og eventuelt
specielle del, herunder fortolkning og udfyldning af aftalen, 1 eventuelle tvister. Herudover kan
aftalefriheden fostre, at tvister ikke kan lgses hos domstolene, da parterne indbyrdes har aftalt, at

den fornedne kompetence ligger andetsteds.

91 Wegener (1990).
92 Wegener (1990), s. 6-7.
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Som navnt er der ingen s&rskilt lovgivning pa franchiseomradet, men isa@r af EU-retten opstar
en begraensning i1 forhold til alle aftaler indgdet mellem erhvervsdrivende om, at disse kun ma
vedtages, sifremt de ikke er konkurrencebegraensende, hvorfor omrddet alligevel ikke er
fuldstendig ulovreguleret. I perioden var 1988 til 1999 gjaldt Europa-Kommissionens (herefter
benavnt: Kommissionen) franchiseforordning®®, der regulerede hvad der var tilladt for
henholdsvis franchisegiver og franchisetager og dermed slog fast, at Traktaten om Den
Europziske Unions Funktionsomrades (herefter benavnt: TEUF) artikel. 101, stk. 3 finder
anvendelse 1 franchising, sdledes at visse konkurrencebegransende forhold var fritaget for

forbuddet, jf. TEUF’s artikel. 101, stk. 1.9

At forordningen ikke laengere er i kraft skyldes muligvis en manglende nuancering af
franchisebegrebet. Dette fremgar af artiklen, “Lovgivning om franchising?”, af Morten
Wegener®>, som forholder sig kritisk over for franchiseforordningen og dens manglende
nuancering grundet variationerne 1 forskellige franchiseforhold. Han mener blandt andet, at der
ber sondres mellem hovedtyperne subordinationsfranchising og partnerskabsfranchising, og at
parternes forpligtelser og rettigheder ber afthaenge af, hvilken slags hovedtype
franchiseforetagenet er bygget op omkring. Eksempelvis vil der 1 partnerskabsfranchising ikke
kunne antages noget entydigt om franchisetagers forpligtelser udover hovedreglen om at optimere
omsatningen®®. Imidlertid ma dette dog ogsé antages at vere i franchisetagers egeninteresse, hvis

relationen indgés pa et mere partnerskabslignende grundlag.

2.3.1. Retspraksis

Som tidligere navnt findes der ingen /ex specialis om franchising, hvorfor regler for beslegtede
kontrakttyper vil blive undersogt nermere, herunder hvorvidt de kan anvendes vejledende 1
forbindelse med opsigelsesvarsler 1 franchisekontrakter. Da spergsmaélet omkring den vejledende
anvendelse ikke ses n&rmere behandlet i Danmark, vil der blive kigget pa udenlandsk litteratur,

hvor der foreligger en vis stillingtagen og et mindre antal udenlandske afgerelser.®’

9 Kommissionens forordning nr. 4087/88 af 30.11.1988

94 Disse TEUF-bestemmelser beskrives yderligere i afsnit 3..
% Wegener (1990).

% Wegener (1990), s. 4-5.

97 Wegener (1990), s. 7.
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Der drages 1 hej grad paralleller til licensaftaler og eneforhandleraftaler i den udenlandske
litteratur, hvilket den franske domstol ogsa bakker op omkring, da en raekke afgerelser herfra
understreger lighedspunkterne med licensaftale og forhandlerkontrakter.’® Pa baggrund af dette
argumenterer Morten Wegener® argumenterer for, at der formegentlig vil veere mulighed for, at

man ville kunne anvende en tilsvarende vejledende anvendelse i dansk ret:

“Ogsd i dansk ret ma udgangspunktet formentlig veere, at en fastleggelse af
retsvirkningerne inter partes principielt er dben for anvendelse af reglerne for de
forskellige kombinerede kontraktstyper ved siden af hinanden, alt efter hvilke

bestanddele af kontrakten foreliggende tvivissporgsmdl angar. "

2.3.1.1. Eneforhandleraftaler
Det centrale i1 eneforhandleraftalen er, at en leverander kontraktmaessigt overlader til
eneforhandleren at videreforhandle bestemte produkter pa et territorialt eller andet afgraenset

101

omrade. Ligeledes vil eneforhandleraftalen give eksklusivitet, da omsatningen af

leveranderens produkter er afskaret fra andre forhandlere.'%?

I dansk ret findes der ikke 1 /ex specialis for kontraktforholdet, som kendes under betegnelsen

eneforhandleraftaler,'?® hvorfor retspraksis er en central retskilde for omradet.

2.3.1.2. Opsigelse

Ifolge dansk retspraksis er et saedvanligt opsigelsesvarsel en til tre maneder jf. blandt andet
U.1984.809B, U.1985.148H, U.2002.25H og U.1988.983/2H. Dog galder der for
eneforhandleraftaler af leengere varighed, hvor der pa forhand ikke er aftalt et opsigelsesvarsel,

at der ifalge dansk retspraksis ikke kan opsiges med et kortere varsel end seks maneder.%* Hvis

% Wegener (1990), s. 7.

9 Wegener (1990).

100 \Wegener (1990), s. 7.

101 |yersen (2013), s. 214.

102 |yersen (2013), s. 214

103 |yersen (2013), s. 213.

104 | ando, Thuesen, Tvarng, @stergaard (2006), s. 277.
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parterne pd forhand har aftalt et opsigelsesvarsel, skal dette som udgangspunkt respekteres,
imidlertid kan et opsigelsesvarsel tilsidesattes 1 henhold til aftalelovens § 36, hvis
opsigelsesvarslet ses som varende urimelig.'® Nedenfor gennemgas to afgerelser, hvori der tages

stilling til spergsmélet omkring opsigelse.

Hgjesteretsdommen U.2000.567H omhandler en eneforhandleraftale mellem en dansk
forhandler, V, og en fransk spiritusleverander, C. Aftalen mellem parterne havde en varighed pa
ca. 8 ar, hvor der ikke var indgdet nogen kontrakt ved samarbejdets start. V blev efterfolgende
opsagt af C med et varsel pd lidt over 3 maneder. V gjorde geldende, at C under nogle
forudgdende kontraktforhandlinger havde givet tilsagn om et opsigelsesvarsel pd 12 méneder,
hvorfor V havde krav pa et l&ngere opsigelsesvarsel. Hojesteret fandt det ikke godtgjort, at der

var indgaet nogen aftale om opsigelsesvarsel mellem partnerne, men lagde folgende til grund:

“Under hensyn til, at parternes samarbejde ved Chateau de Cognacs opsigelse af
Taster Wine havde strakt sig over § dr, samt til forlobet og indholdet af parternes
kontraktforhandlinger tiltreeder Hojesteret, meddelte [e]t varsel pd 6 mdneder

findes passende. "%

Hgjesterets afgorelse begrundes i1 samarbejdets varighed samt de overvejelser, der blev gjort i

forbindelse med den forudgiende kontraktforhandling.

Et lignende resultat blev udledt af hejesteretsdommen U.2000.1543H, som omhandler
eneforhandleraftale mellem ingenior- og handelsfirmaet, E, og en italiensk virksomhed, P. E
havde i ca. 17 ar veeret eneforhandler i Danmark, hvorefter E blev opsagt med 2 maneders varsel.
Dette mente E var utilstreekkeligt efter et samarbejde pa 17 ar, hvorfor E gjorde krav pa et
opsigelsesvarsel pa 2 ar. Da der ikke var aftalt et opsigelsesvarsel mellem parterne, lagde

Hgjesteret folgende til grund for afgerelsen:

105 | ando, Thuesen, Tvarng, @stergaard (2006), s. 277.
106 J.2000.567H
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“Appellanten var i 17 dr eneforhandler af indstevntes produkter for det danske
marked, men bortset fra indsteevntes brev af 23. juli 1982 var der ikke indgaet nogen
aftale mellem parterne om retningslinierne for samarbejdet. Hojesteret finder, at

der ikke tilkommer appellanten et opsigelsesvarsel pa mere end 6 mdaneder. 1%’

I begge domme legger Hajesteret samme bemaerkninger, 1 forhold til betydningen af aftalens

varighed, til grund for afgerelsen.

Ovennavnte domme illustrerer, at domstolene ikke er tilbageholdende med hensyn til justering

af opsigelsesvarslet.

P& baggrund af lighederne mellem franchiserelationen og eneforhandlerrelationen er det muligt
at anvende de geldende regler pd eneforhandleromrddet vejledende for franchising. Derfor ma
det konkluderes, at der ved en vejledende anvendelse af reglerne for eneforhandlerkontrakter

gaelder et opsigelsesvarsel pd minimum 6 méneder for et franchiseforhold.

2.3.2. Etiske regler for franchising

European Franchise Federation (herefter ben@vnt: EFF) er den ferende forening inden for
franchising 1 EU. EFF har formuleret en raekke principper 1 et kodeks for etisk adfard inden for
franchising, der fungerer som minimumskrav for medlemmerne af EFF. Kodekset er oprindeligt
fra 1972, men blev opdateret 1 1992 og senest 1 2016. I preamblen til dette kodeks, European
Code of Ethics for Franchising'®, fremgar det, at kodekset skal fungere som en vejledning til
indgaelsen af franchiseaftaler, der skal baseres pa rimelighed, gennemsigtighed og loyalitet, jf.

preamblens pkt. 2.

Franchise Danmark har med udgangspunkt i fernaevnte kodeks formuleret nationale Etiske Regler

For Franchising!®, I disse reglers 2. del formuleres parternes forpligtelser i foretagendet.

107.Y,2000.1543H.
108 European Franchise Federation (2016).
109 pansk Franchise Forening (2016).
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Franchisegiver skal for eksempel have haft succes med sin virksomhed, eje eller rdde over
brandet og yde bistand til franchisetager i alle aftalens faser.

P& samme vis er franchisetager forpligtet til at yde sin ypperste arbejdsindsats for at opretholde
brandets 1identitet og omdemme, levere informationer omkring drift og ekonomi pé

franchisegivers foranledning og overholde sin tavshedspligt i forhold til knowhow.

Af fzlles forpligtelser kan navnes, at der skal udvises rimelig kontraktmaessig adferd. Ved
eventuelle misligholdelser fra franchisetagers side er franchisegiver forpligtet til at give en
skriftlig advarsel og ved eventuelle uenigheder er begge parter forpligtet til at holde en positiv

indstilling og lese problemet gennem dialog og forhandling.

I forhold til den praekontraktuelle fase baseres principperne pé, at grundlaget af informationer,
som franchisegiver annoncerer og rekrutterer pa, ikke mé vaere misvisende eller vildledende,
ligesom at franchisegiver ber udvelge franchisetager ud fra dennes ressourcer og egenskaber.

Disse principper genkendes ligeledes fra aftalelovens kapitel 111 om ugyldige viljeserkleringer.

Det bemarkes, at ovenstdende regelsat blot er vejledende og pa ingen made juridisk geldende
og fungerer derfor kun som en rettesnor. Det er derfor alene dét, som aftales 1 kontrakten, der er

galdende og bindende for parterne.

Det altovervejende udgangspunkt er derfor aftalefriheden. Ifelge Wegener er en sarskilt
lovgivning pé franchiseomradet heller ikke pdkravet eller onsket, da han anser de almindelige
aftaleretlige bestemmelser og grundsetninger for dekkende og tilstraekkelige, og som det mest
hensigtsmessige instrument, da diversiteten af beskaffenheden af de forskellige franchiseaftaler

110

er sa betydelig.

110 wegener, (1990), s. 8.
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2.4. Franchiseforholdet

2.4.1. Principal-agentteori

For at forsta dynamikken mellem franchiseparterne introduceres her principal-agentteorien, som
er baseret pa det kontraktuelle forhold mellem agenten og principalen, og helt grundleggende
behandler problemet om koncipering af den efficiente kontrakt under forskellige grader af
usikkerhed, risikovillighed og informationsasymmetri'’® med henblik pé& at opna
incitamentsforenelighed. Der er altsa tale om en relation, hvor en akter eller principal delegerer
autoritet til agenten, som derved far en beslutningskompetence!!?, der kan fa indvirkning pa
principalens benefice. 1** De gkonomiske incitamenter, der driver de to parter i relationen, bliver

derfor det interessante.1*

Nér en given franchisegiver tillader franchisetager at drive virksomhed 1 franchisegivers navn,
kan der ligeledes vaere tale om en delegation af kompetence til at treeffe visse beslutninger 1
franchisegivers navn. Af denne &rsag kan der drages paralleller mellem henholdsvis
franchisegiver og principalen og mellem franchisetager og agenten. Dette vil sige, at et
franchiseforhold kan kategoriseres som et principal-agentforhold og dermed ligeledes som et
vertikalt forhold.

115

De grundleggende antagelser i teorien er, at begge parter er nyttemaksimerende'’>, at der

eksisterer en malkonflikt mellem dem, at der er asymmetrisk information, at agenten handler

opportunistisk pa bekostning af principalens interesser, samt at agenten er risikoavers.!®

111 Sornn-Friese (2007), s. 126.

112 Knudsen (1997), s. 164.

113 Sornn-Friese (2007), s. 127-128.

114 Sornn-Friese (2007), s. 129.

115 pen forventede nytteteori (af Von Neumann og Morgenstern) relaterer sig til beslutninger under usikkerhed og
muligggr en matematisk udregning af en forventet nytte (og en sammenligning med andre forventede nytter) ud fra
en nyttefunktion, der inkluderer sandsynligheder og aktgrens risikoprofil (Dutta (2001), s. 436-437).

116 Nygaard (2006), s. 104-105.
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Mialkonflikten bestér 1, at de to parter har forskellige nyttefunktioner, da ”/p/rincipalen per
definition soger et stort bidrag for en lille belonning, mens agenten per definition kreever en stor

belonning for et lille bidrag. "'’

Asymmetrien 1 relationen opstér, da parterne ikke har fuld information, hvilket primart er en
ulempe for principalen, da denne ikke kan vurdere, om agentens bidrag modsvarer

belgnningen. 8

Denne informationsasymmetri findes bdde ex ante og ex post. 1 den praekontraktuelle fase
betegnes informationsasymmetrien som adverse selection (skjult information), hvor den ene part

tilbageholder information.**?

Postkontraktuelt opstar moral hazard (skjulte handlinger), som refererer til handlinger i strid med
kontrakten og imod den anden parts interesser, hvilke succesfuldt kan skjules pd grund af

informationsasymmetrien.*?°

Antagelsen om, at principalen er risikoneutral og agenten er risikoavers skyldes, at principalen
som udgangspunkt er 1 stand til at diversificere risiko ud pa flere investeringer, mens agenten
oftest ikke er i stand til at foretage denne diversifikation.'?! I forhold til franchiserelationen ses
samme problem. Franchisegiver har ofte flere franchisetagere og diversificerer dermed sin risiko
ud pé flere franchiseforretninger, mens franchisetager 1 yderste tilfeelde blot er athaengig af den

ene franchiseforretning, som den specifikke franchiseaftale bygger pa.

Konciperingen af den specifikke kontrakt, som enten en af resultat- eller adferdsbaseret
aflenningsform, bliver under disse antagelser en udfordring. Den efficiente kontrakt skal som
minimum opfylde to betingelser, som er knyttet til agentens villighed. For det forste skal agenten

veere villig til at acceptere kontrakten, hvilket betyder at agenten skal acceptere belonningen, som

117 Nygaard (2006), s. 105.
118 Nygaard (2006), s. 105-106.
119 Knudsen (1997), s. 165.
120 Knudsen (1997), s. 167.
121 Fisenhardt (1989), s. 60-61.
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agenten opvejer mod det bedste alternativ. Den anden betingelse kraver, at agenten er villig til at
leve op til kontraktens betingelser. Dette skal forstds siledes, at kontrakten betragtes som
efficient, sdfremt den indeholder incitamenter, der motiverer agenten til at udfere de efficiente
handlinger. Hvis ikke kontrakten indeholder disse incitamenter, og agenten derfor vaelger ikke at
leve op til betingelserne, defineres agentens adfaerd som at skulke!??. Eftersom agenten antages
at veere nyttemaksimerende, er risikoen for denne adfaerd hej.'?®> Mens denne opportunistiske
adferd hos agenten defineres som at skulke, vil adferden 1 n&ervarende athandling 1 de specifikke

franchise- og joint venture-relationer ligeledes betegnes som free-riding.

Herudover vil konciperingen af en efficient kontrakt oftest indebare et trade off mellem
omkostningen ved at male adferd over for omkostningen, ved at male resultatet og at overfore

risikoen til agenten.!?*

Nedenfor vil principal-agentteorien benyttes til eksplicit at belyse de for athandlingen relevante

svagheder ved det konventionelle franchiseforetagende.

2.4.2. Svagheder ved den konventionelle franchisemodel
Den konventionelle franchisemodel er forbundet med visse svagheder og sddanne svagheder kan
pavirke relationen og samarbejdet mellem franchiseparterne, som netop er nervaerende

athandlings hovedfokus. Nedenfor prasenteres disse umiddelbare svagheder.

Nér der 1 athandlingen anvendes betegnelsen konventionel franchising vil dette sidestilles med,

at der er anvendt konventionel kontrahering i relationen.

2.4.2.1. Kapitalomkostninger
I de fleste konventionelle franchiseforetagender er det franchisetager som foretager en betydelig
investering. Som eksempler kan navnes McDonald’s, der forventer en franchisetager med

egenkapital pd tre millioner kroner i frie og ubehaftede midler, samt at denne skal have mulighed

122 p3 engelsk benavnes denne adfaerd som ”shirking”.
123 Sornn-Friese (2007), s. 130.
124 Fisenhardt (1989), s.61.
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for at veere under oplaring i et ar uden lon.'> Sgstrene Grene forventer, at franchisetager kan
investere et sted mellem halvanden til to millioner kroner per butik.!?®

Under antagelse af at en veletableret franchisegiver, med stor sandsynlighed, har adgang til
billigere kapital end en franchisetager, kan det forekomme paradoksalt, at det hovedsageligt er
franchisetager, som foretager den mest betydelige initialinvestering 1 konventionelle
franchiseforetagender. Det paradoksale ved dette skal ses i lyset af principal-agentteoriens
antagelser om parternes risikoprofiler. Som det fremgar af afsnit 2.4.1., er franchisegiver
risikoneutral, antageligt grundet sin evne til at diversificere sin risiko pa flere forretninger,
hvorimod det antages, at den risikoaverse franchisetager ikke har samme evne. Det er blandt andet
under denne antagelse, at der opstdr formodning om, at franchisegiver har adgang til billigere
kapital end franchisetager. Denne formodning medferer, at sterrelsen pd de respektive

investeringer kan virke paradoksal.

2.4.2.2. Risikoallokering

I forleengelse af ovenstaende om, at det er franchisetager, der foretager den betydelige investering,
opstar endnu en svaghed ved den konventionelle franchisemodel, da franchisetager dermed
péleegges den starste kommercielle risiko.'?” Franchisegiver investerer som udgangspunkt ikke i
foretagendet, men giver blot franchisetager rettighed til at benytte sit varemarke og goodwill.
Dermed patager franchisegiver sig ikke nogen betydelig risiko ved at indgé en konventionel
franchiseaftale. Da det er det antagelsen, at det er principalen, der er risikoneutral og agenten, der
er risikoavers, bestdr problemet heri, at det er den risikoaverse part, der palaegges den betydelige
okonomiske og kommercielle risiko frem for den risikoneutrale part. Der opstar altsd her en

uhensigtsmessig fordeling af risici 1 forhold til parternes respektive risikoprofiler.

125 “McDonald’s Franchising.” [senest bespgt den 22. august 2019].
126 ‘sprstrene Grene Franchising’ [senest besggt den 22. august 2019].
127 Behandles ydereligere i afsnit 4.1.1.1.
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2.4.2.3. Engagement

I et traditionelt franchiseforhold kan det diskuteres, hvor engageret franchisegiver kan vere i
relationen grundet den meget lave indskydelse af kapital. Der vil naturligt vere en vis grad af
engagement fra franchisegivers side, da denne stiller sit brand til rddighed og dermed vil have en
interesse 1 sit renommé, men set 1 forhold til franchisetagers store indskydelse af kapital, ma
franchisegivers engagement alt andet lige vaere mindre. Ikke desto mindre kan flere potentielle
franchisetagere vare tilbgjelige til at fravaelge det konventionelle franchisekoncept, fordi nogle
franchisetagere kan sta 1 en situation, hvor felelsen af at modparten ikke forpligter sig selv nok 1
relationen eller signalerer en trovardig forpligtelse til partnerskabet har betydning. Der mangler
altsd et vist engagementsniveau fra franchisegivers side, hvilket blandt andet kan medfere

rekrutteringsproblemer.

2.4.2.4. Lav support
I konventionelle franchiseforetagender har franchisegiver ikke incitament til at yde hej support

for franchisetager set i forleengelse af franchisegivers lave engagement.

Et eksempel pa at der findes situationer, hvor franchisetagere, i1 konventionelle
franchiseforetagender, bliver efterladt til sig selv er Café Pitstop. Dette var en franchisekade ejet
af Danske Spils datterselskab Elite Gaming A/S, hvor man, blandt andet, kunne spille om penge
pa resultaterne i diverse sportsgrene, og hvor der blev vist sport pa storskerme.?® I 2002 var der
34 af disse spillecaféer i Danmark, 1 2015 var der 18 overlevende caféer, som raser over et darligt

og udsultet koncept.1?*

Derfor kom en raekke franchisetagere i et bittert opger med franchisegiver, da de mente at
konceptet var blevet syltet de seneste ar, hvilket medferte skonomiske problemer og i sidste ende
konkurser for nogle af caféerne. Franchisegiver viste sig dog ikke at vaere lydher for de dbenlyse
problemer. Formanden for Foreningen af Franchisetagere, Ole Dalsgaard, udtalte, at han flere

gange, forgeves, havde forsegt at komme 1 dialog med franchisegiver og pd samme vis udtalte

128 Finans (JP/Politikens Hus, 2014) [senest besggt den 8. september 2019].
129 Mette Winkler, ‘Advokat: Franchisetagere Falder om Fluer for Ringe Danske Spil-Koncept’ [senest besggt den 8.
september 2019].
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Lasse Sendergaard Christensen, partner 1 Gorissen Federspiel, som blev inddraget for at hjelpe
franchisetagerne 1 kampen mod franchisegivers rigide syn pa deres koncept, at ’[i]ndtil videre
har der stort set ikke varet nogen dialog, da Elite Gaming ikke virker interesserede i at finde en

losning.”

P& baggrund af dette kan man fristes til at teenke, at der helt grundleeggende manglede support fra
franchisegivers side, nir en hel rekke franchisetagere havde problemer, der efter deres mening,
foruden utilfredsheden omkring forretningskonceptet, skyldtes vilkdrene i1 aftalerne med Elite

Gaming A/S*° som gjorde det umuligt at drive en sund forretning.

Af dette eksempel udledes, at der kan ses eksempler pa, at der for de konventionelle
franchiseforetagender, hvor der ydes lav support fra franchisegiver, er en foreget risiko for, at
foretagendet mislykkedes, da et succesfuldt franchiseforetagende vil kreeve en vis grad af support

fra franchisegivers side.

2.4.2.5. Tidsbegreensede aftaler

Konventionelle franchiseaftaler er tidsbegraensede, og nar kontraktperioden er ved at né sin ende,
kan franchisetagers incitament pa dette tidspunkt blive pavirket. Som udgangspunkt forventes der
et sterkt incitament hos franchisetager i den konventionelle franchiseaftale, da denne tilforer
betydelige relationsspecifikke investeringer til foretagendet, og pd denne made patager sig en
betydelig del af risikoen for samme foretagende. Derfor vil dennes incitament til at yde sit bedste,
antageligt, veere hejt og helt i trad med hvad franchisegiver ensker.'3! Nér perioden er ved at na
sin afslutning, medferer dette oftest en tendens til, at franchisetager begynder at skulke, altsd
renoncere pa sine arbejdsopgaver, fordi risikoen snart overgér til en anden og dette kan siges at

vere en del af problemet omkring free-riding.!3?

130 | artiklen uddybes der ikke yderligere hvilke vilkér, der er tale om.
131 jf, principal-agentteorien, afsnit 2.4.1.
132 e afsnit 2.4.2.6. nedenfor

Side 42 af 134



2.4.2.6. Free-riding
Free-riding opstar nér én part nyder en fordel, der folger af en kollektiv indsats, men bidrager

med lidt eller ingenting til denne indsats.'*3

Da udgangspunktet for konventionelle
franchiseforetagender er, at det er franchisetager, der alene stér for driften af den forretning, som
franchisegiver tillader under dennes navn og brand, kan det antages, at de to parter i relationen
ikke arbejder fysisk tet sammen. Med dette in mente og under principal-agentteoriens antagelse
om asymmetrisk information i franchiseforholdet, kan franchisegiver ikke vide sig sikker pa at
franchisetagers adferd er som ensket set 1 forhold til indsatsniveauet. For franchisegiver kan det
veaere besverligt og yderst bekosteligt at monitorere franchisetagers adfaerd!**, med henblik pa at
verificere om denne lever op til kontraktens bestemmelser 1 forhold til indsatsniveauet og det er
her at problemet med franchisetagers free-riding kan opstd. Uden monitorering kan
franchisegiver ikke vide om gode resultater, 1 form af hgjere omsatning, egentlig skyldes hojere
indsatsniveau fra franchisetagers side, eller om det eksempelvis skyldes gunstige

markedsforhold, eller andre eksogene forhold som er uathaengige af franchisetagers

indsatsniveau.

Med udgangspunkt 1 at franchisegivers brand er veletableret og har et fornuftigt renommeé,
sdledes at brandet naturligt vil affede en vis oms@tning, som er uathengig af franchisetagers
indsats, er der lige savel risiko for at franchisetager free-rider pa dette, som kan siges at vare en

form for moral hazard.

2.4.2.7. Hold-up
Hold-up-problematikken knytter sig til udfordringen ved at koncipere fuldstendige kontrakter og
risikoen for hold-up opstar, nér franchisetager skal foretage relationsspecifikke investeringer ex

ante.'®®

133 ‘\What Is Free Rider? Definition and Meaning’ [senest besggt den 25. august 2019].
134 petersen, Pedersen, and Benito (2015), s. 319.
135 Chung (1991), s. 1032.
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Alle kontrakter, og isaer leengerevarende kontrakter, er ufuldsteendige3® og dette skyldes blandt
andet de omkostninger som vil vaere forbundet med at koncipere den fuldstendige kontrakt.!3’
At det ikke, som udgangspunkt, er realistisk at koncipere den fuldstendige kontrakt, skyldes badde

138

transaktionsomkostningerne, men da ogsd at parterne, ifolge Williamson'?®, antages at vare

begranset rationelle og dermed ikke kan tage hejde for alle de mulige uforudsete begivenheder.!3°

Franchisetagers investeringer er relationsspecifikke, fordi disse vil have ringe eller ingen verdi
uden for samarbejdet!®® og dette kan gere franchisetager athaengig af, at samarbejdet bestéar. Pa
denne mdde styrkes franchisegivers forhandlingsposition, fordi franchisetager vil have en frygt
for, at dennes initiale investering bliver en sakaldt sunk cost'** og saledes kan franchisegiver

holde pé franchisetager.

Hold-op risikoen kan svakke franchisetagers incitament, hvis denne pa forhand er klar over, at
udbyttet for investeringen overgar til franchisegiver ved kontraktens udleb, hvorfor tendensen til
at shirke ligeledes kan opsta her. I mange tilfeelde loses sdidanne problemer kontraktuelt via hold-
up safeguards, ogsa kaldet sikkerhedsforanstaltninger, som indskrives i kontrakten mellem

parterne.

2.4.2.7.1. Opsigelsesvarsel

Nér der er foretaget relationsspecifikke investeringer 1 franchiseforholdet, spiller
opsigelsesvarslet en essentiel rolle, da dette medferer muligheden for at terminere
franchisekontrakten for dennes udleb. Samarbejdet mellem franchisegiver og franchisetager er
typisk bygget pa et lengerevarende kontraktforhold, hvorfor et relativt kort opsigelsesvarsel pa

142

6 maneder'*? vil forhgje den trovaerdige trussel. Dette kan medfere en foraget risiko for hold-up,

og derved svaekke franchisetagers incitament til at indgé samarbejdet.

136 QOliver E. Williamson (1985), s. 164.

137 Chung (1991), s. 1031.

138 QOliver E. Williamson (1985).

139 Chung (1991), s. 1031.

140 Se afsnit 1.4.7. om strategisk kontrahering

141 7sunk costs” er allerede afholdte omkostninger, som ikke kan inddrives igen.
142 5e afsnit 2.3.1.2. om retspraksis for opsigelsesvarsler.
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2.4.2.8. Termineringsdilemmaet

I et konventionelt franchiseforetagende vil en stor del af forretningens succes vare athengig af
franchisetageren, der star for den daglige drift.!** Dette kan bade vare pa godt og ondt forstaet
saledes, at franchisetager bade kan bringe overskud og underskud til forretningen. Grundet
tidsbegraensningen i1 de fleste konventionelle franchiseaftaler ma franchisetager vere klar over,
at denne rolle kun er til ldns og at varigheden bestemmes af, hvorvidt der opnds den
tilfredsstillende succes som franchisegiver forventer.#* Dette ber i teorien give franchisetager det
rette incitament til at yde sit allerbedste og bringe s& meget overskud til forretningen som muligt,

men dette er ikke altid realiteten.

Franchisetager vil hverken prestere over eller under det niveau, der medferer det overskud, som
den givne franchisegiver vil finde tilfredsstillende. Hvis der prasteres over dette niveau, kan der
veaere risiko for, at franchisegiver vil opsige franchisetageren, nér det bliver mere lukrativt for
franchisegiver at drive forretningen selv og dermed fa hele overskuddet. Som fastsliet i afsnit
2.3.1.2., er opsigelse af en franchisekontrakt ikke uset, og derfor kan franchisetagers frygt for

terminering af kontrakten veare reel.

Termineringsdilemmaet fremstilles i en undersogelse af Bent Petersen et al.’*> med udgangspunkt
1 forholdet mellem danske eksporterer og udenlandske mellemmaend, men kan ogsd anvendes
analogt pa forholdet mellem en franchisegiver og en franchisetager.}*® Tidligere studier viser, at
eksportorens tilbgjelighed til at opsige den udenlandske mellemmand h@nger sammen med
graden af utilfredshed og benavnes ”conventional wisdom”.?4” Det vil sige, at jo darligere den
udenlandske mellemmands prestation er, jo sterre er eksporterens tendens til at opsige aftalen.
Dog konkluderer undersggelsen, at tendensen til at opsige mellemmanden ikke kun ses, hvis
praestationen er darlig og dermed under det tilfredsstillende niveau, men ogsd hvis prastationen

ligger over dette niveau.

143 petersen, Pedersen, and Benito (2015), s. 317.

144 Dog med den modifikation, at der typisk er aftalt en varighed pa et specifikt antal ar i franchisekontrakten med
mulighed for opsigelse i kontraktperioden efter et fastsat varsel. | mangel af pa forhand aftalt opsigelsesvarsel har
retspraksis fastsat et minimums-opsigelsesvarsel, jf. afsnit 2.3.1.2.

145 petersen, Pedersen, and Benito (2015).

148 For mere om relationen mellem franchising og forhandlerretten, se afsnit 2.3.1.1.

147 petersen, Pedersen, and Benito (2015), s. 323.
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Risikoen for
terminering

Termineringsdilemmaet

Franchisetagerens praestation pa markedet

Figur 1'8: En illustration af termineringsdilemmaet.

Termineringsdilemmaet beskriver derfor den situation, hvor den udenlandske mellemmand (eller
franchisetageren) hverken vil prastere over eller under det tilfredsstillende niveau og derfor yder

en middelmadig indsats.

Figur 1 illustrerer forholdet mellem franchisetagers prastation og risikoen for terminering.
Figuren illustrerer, at hvis franchisetagers prastation befinder sig i den lave ende er risikoen for
terminering hej. Det samme gaelder, hvis franchisetagers preestation befinder sig i den hgje ende.
Det laveste sted pa den U-formede kurve er det sikreste niveau for prastation, som franchisetager

kan yde, da det er her at risikoen for terminering er mindst.

148 petersen, Pedersen, and Benito (2015), s. 325.
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Kapitel 3

3.1. Joint venture

Begrebet joint venture kommer af joint adventure. Hvis begrebet er karakteriseret ved at vare et
samarbejde mellem personer, der stir sammen om et isoleret projekt for en vis periode, har joint
ventures varet anvendt 1 meget lang tid, da det af nogle forfattere antages at have eksisteret
omkring &r 2000 f.Kr under det gamle Babylon. Joint (ad)venture ses forste gang 1 skotsk ret 1
starten af 1800-tallet. Her blev det defineret som en selskabsform, der var anderledes fra de
traditionelle interessentskaber, da der primart var tale om en nermere afgranset og tidsbegraenset

aktivitet.!*® Det er dog 1 USA, at det som vi i dag betegner som joint venture dukker op.

I den sidste halvdel af 1800-tallet udvikledes begrebet fra den skotske ret gennem flere
amerikanske domme, der lagde til grund, at joint venture er en selvstendig selskabsform, der
adskiller sig fra de almindelige interessentskaber 1 amerikansk ret (partnerships). Efterfolgende

kunne ses forseg pa at definere begrebet i andre domme, hvilket imidlertid ikke resulterede i en

entydig generel definition, eller en decideret forklaring pa, hvordan begrebet adskiller sig fra

partnerships. I stedet samlede man karakteristika fra de forskellige domme, og kom frem til denne
definition: ’The joint venture is an association of two or more persons based on [a] contract who
combine their money, property, knowledge, skills, experience, time or other resources in the
furtherance of a particular project or undertaking, usually agreeing to share the profits and the

losses and each having some degree of control over the venture.”.*>°

Allerede efter anden verdenskrig var der dog et behov for at udvide definitionen, da ovenstdende

definition set fra et skonomisk synspunkt begranser joint ventures til at vaere kontraktbaseret,

151 152

hvorfor man begyndte at sondre mellem contractual joint venture'>* og corporate joint venture

Sidstneevnte skal her forstas som at aktiviteten placeres i et selvstaendigt selskab.’*3 I nyere

149 Sgrensen (2006), s. 39.

150 Sgrensen (2006), s. 40.

151 Contractual joint venture betegnes, som tidligere naevnt, i nervaerende afhandling som strategisk franchising og
defineres yderligere i afsnit 3.6.1.

152 Betegnes i naervaerende afhandling som selskabsbaseret joint venture og behandles ydereligere i afsnit 3.5.

153 Sgrensen (2006), s. 42.
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litteratur omfatter betegnelsen ogsa joint ventures etableret i kapitalselskaber. Juridisk ordbog
definerer begrebet som feellesforetagende; normalt betegnelse for det forhold, at to eller flere
virksomheder, som forbliver uafhcengige, samarbejder om et feelles projekt eller et selskab, som

de har feelles kontrol over.”*>*

Herudover er der 1 dansk juridisk litteratur imidlertid heller ingen entydig definition, da begrebet
anvendes pd flere forskellige retsomrdder. Som undtagelse hertil kan dog navnes
konkurrenceretten, der definerer begrebet efter EU-konkurrencelovgivning og
Fusionskontrolforordning nr. 139/2004, (herefter benevnt: FKF). Af FKF’s art. 3, stk. 4 fremgér
det at: ”[o/prettelse af joint venture-selskaber, som pd varigt grundlag varetager en selvstendig
erhvervsvirksomheds samtlige funktioner, udgor en fusion.”*>> Samme definition er at finde i
konkurrencelovens®®® § 12A, stk. 2. Udover i denne nationale lov er der ikke andre direkte
definitioner at spore 1 dansk lovgivning, selv om flere love har bestemmelser, der sigter efter at

regulere netop joint venture uden, at det hverken er defineret eller naevnt'>’.

En generel definition er derfor ikke at finde og det kan imidlertid ogsa diskuteres, hvorvidt en
sddan general definition vil vere givtigt at have. De problemstillinger, der kan forventes at opsta
1 forbindelse med joint ventures, kan vise sig at veere forskellige athaengigt af retsomradet, hvorfor
en definition inden for de forskellige og relevante retsomrdder kan siges at give bedre mening. I
nyere juridisk og ekonomisk litteratur fokuserer diverse forfattere pa det karakteristiske ved joint
ventures, som normalt omfatter, at “to eller flere virksomheder, der forbliver uafhcengige,
samarbejder med [...]sigte[t] om et feelles projekt eller et feelles selskab, over hvilket de

samarbejdende parter har feelles kontrol.””*>8

En anden generel betragtning er, at joint ventures etableres mellem virksomheder eller individer,
der begge hver iser mangler en eller flere af de ressourcer, der er nadvendige for at etablere og

fortsette en nyetableret virksomhed eller for at udvikle et foretagende via deres komplimentaere

154 Eyben (2008), s. 204.

155 »EF-Fusionsforordningen« (2004).

156 L ovbekendtggrelse 2018-03-01 nr. 155, Konkurrenceloven
157 Sgrensen (2006), s. 45.

158 Sgrensen (2006), s. 45-46.
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ressourcer. Ved at samle de to parters ressourcer muliggeres ovenstaende, ligesom der af fordele
kan navnes fordeling af risici og en stigning 1 markedsandel. Af eksempler pa joint ventures kan
naevnes at den ene part kan producere et produkt, men ikke har de fornedne kontakter til at fa
produktet pd markedet, men ved at indga en aftale med en part, der har de rette kontakter, kan de
sammen fa produktet pd markedet. Et andet eksempel kan vare, at en part mangler kapital til at
etablere en virksomhed, hvorved den anden part kan bringe finansielle ressourcer til

virksomheden.'*?

3.2. Joint venture-aftalen

Grundet aftalefriheden er samarbejdet mellem joint venture-partnerne ofte reguleret i en raekke
aftaler, hvoraf en af aftalerne, kaldet joint venture-aftalen, vil indeholde de vigtigste vilkér for
etableringen af joint venture-foretagendet og dets drift. Denne joint venture-aftale vil

koncipereres i bade det selskabsbaserede og kontraktuelle joint venture.

Det er 1 denne joint venture-aftale, at parterne ber indskrive alle de indgdede aftaler og
forudsatninger, herunder ber det ligeledes fremgd, at parterne har taget stilling til den falles
forretningsplan, fordelingen af risici, hvilke relationsspecifikke investeringer, det giver mening
at foretage og slutteligt eventuelle exit optioner®, hvis parterne vurderer, at der ber veere indgéet
forudgéende aftale om dette. Disse elementer vil vaere med til at sikre et samarbejde, der bygger

pa mere end blot det profitmaksimerende element, hvilket er det, der forsages opnéet.

3.2.1. Selskabsbaseret joint venture
De vilkar, der regulerer forholdet mellem joint venture-partnerne og joint venture-foretagendet
vil som oftest blive indsat 1 vedtegterne og stiftelsesdokumentet i forbindelse med etableringen

af selskabet. Imidlertid er ikke alle dele af joint venture-aftalen vigtige for aktionarerne, hvis de

159 Singleton (2017), s. 4-5.
180 Fxjt-optioner behandles i afsnit 4.6.
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eksempelvis ligeledes regulerer joint venture-partnernes interne relationer, hvorfor det kan vere

vesentligt at bibeholde en aftale joint venture-partnerne imellem.6?

Ejeraftalen, som er en vigtig aftale i det selskabsbaserede joint venture, vil blive behandlet 1 afsnit

4.4.2. om selskabsretten.

3.3. Konkurrenceretligt

Pé trods af aftalefriheden er der nogle konkurrenceretlige bestemmelser, der regulerer joint
venture-foretagendet. For at kunne klarlegge gaeldende ret pa dette omrade er det nedvendigt at
starte med at se pa lovgivningen. Som navnt er joint venture defineret i FKF, og efter denne
galder det, at joint ventures 1 corporate joint venture-forstand udger en fusion. Udgangspunktet
1 EU-retten er princippet om en &ben markedsekonomi med fri konkurrence, sédledes at
konkurrencen pé det indre marked ikke fordrejes. Som hovedregel er kun fusioner pa tveers af
medlemslandegrenser omfattet, hvilket vil sige, at kun fusioner defineret pa grundlag af de
berorte virksomhederes aktiviteter behandles pd dette fellesskabsplan. Hvis dette ikke er
tilfeeldet, vil der vere tale om en sag, der harer under medlemslandets kompetence.'®? 1 dette

tilfzelde vil den galdende nationale lovgivning vare konkurrenceloven.

P& nationalt plan er det, efter konkurrencelovens § 12¢, Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen
(herefter benavnt: KFST), der treffer afgerelse om, hvorvidt fusionen kan godkendes eller
forbydes. For joint ventures, der antages at udgere en fusion, gelder det, efter samme
bestemmelses stk. 3, at kriterierne 1 konkurrencelovens § 6, stk. 1 og § 8, stk. 1 eller TEUF’s
artikel 101, stk. 1 og 3 skal vare opfyldte for at kunne godkende transaktionen. Af § 6, stk. 1
fremgar det, at det er forbudt for virksomheder mv. at indga aftaler med det formal at begranse
konkurrencen, hvorfor aftaler indgéet pa denne baggrund anses for at veere ugyldige, medmindre
der er tale om fritagelse efter § 8, jf. § 6, stk. 5. Ordlyden i TEUF’s artikel 101, stk. 1 er imidlertid

mere uddybende, da aftalerne som n@vnt fra konkurrenceloven ligeledes indbefatter vedtagelser

181 Sgrensen (2006), s. 526.
162 5 EF-Fusionsforordningen« (2004).
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og alle former for samordnet praksis, ligesom at en hindring og fordrejning af konkurrencen ogsa
er forbudt pd det indre marked efter EU-retten. Stk. 3 tilsiger dog, at stk. 1 kan erklares
uanvendelig, hvis indgaelserne bidrager til at forbedre produktionen eller fordelingen af varerne
eller til at fremme udviklingen teknisk eller skonomisk, dog pa betingelse af, at forbrugerne sikres

en rimelig andel af fordelen ved dette.

Af noterne til konkurrenceloven fremgar det, at TEUF-artiklen galder, nir der
samhandelspéavirkning. Selv hvis samhandelspavirkning ikke er til stede, er Kommissionens
praksis vejledende for KFST’s vurdering af samordningsaspekter, som er andet led af den analyse
KFST foretager for at vurdere, hvorvidt joint venture-foretagendet kan godkendes. Forste led
bestar 1 en vurdering af fusionsaspekterne, hvilket indeberer en vurdering af, hvorvidt en
etablering af det selvstendigt fungerende joint venture vil heamme den effektive konkurrence
betydeligt ved opnéelse af en dominerende stilling. I det fernevnte andet led, omhandlende
samordningsaspekterne, vurderes hvorvidt de stiftende virksomheder samarbejder ud over
rammerne for joint venture-foretagendet medferende eksempelvis risikoen for en samordning af
konkurrenceadfaerden pa pagaeldende markedet, et tidligere eller efterfelgende marked eller et
beslegtet marked, hvis en eller flere af de stiftende virksomheder gor sig markant geldende pé

markedet udover via joint venture-foretagendet.

Udover den konkurrencemessige vurdering af et joint venture, fremgér der af FKF’s artikel 1,
stk. 2 og stk. 3, hvilke tre terskler og kriterier, der gelder, for en fusion har fallesskabsdimension
ud fra et egkonomisk synspunkt. Som hovedregel galder det, at fusionens deltagende
virksomheder tilsammen skal have en omsatning pa verdensplan, der overstiger 5 mia. EUR,
eller at den individuelle samlede oms®tning 1 Fallesskabet for minimum to af de deltagende
virksomheders overstiger 250 mio. EUR. Hvis alle de deltagende virksomheder imidlertid har
over 2/3 af deres samlede omsatning péd fallesskabsplan 1 en enkelt medlemsstat, vil fusionen
blive henvist til behandling hos den nationale konkurrencemyndighed pa trods af tilstedeverelsen

af fallesskabsdimensionen.

Som supplement galder det, at feellesskabsdimensionen ligeledes opnds, nar samtlige deltagende

virksomheder samlet set har en omsa&tning pd minimum 2,5 mia. EUR pa verdensplan og en
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samlet oms@tning 1 minimum tre medlemsstater pd over 100 mio. EUR og minimum to af de
deltagende virksomheder hver har en omsa&tning pé fallesskabsplan pd over 100 mio. EUR og
hver is@r har en samlet omsa&tning 1 minimum tre medlemsstater, der dog skal vere de samme
stater som 1 ovenstdende kriterium, pd minimum 25 mio. EUR. Hertil gelder samme undtagelse
som fernevnte om, at 2/3 af en samlet oms®tning i Fellesskabet i en enkelt medlemsstat
medfeorer bortfald af fellesskabsdimension, hvorefter sagen henvises til den nationale
konkurrencemyndighed. De supplerende terskler og kriterier kan @ndres ved hjelp af

medlemsstaternes regelmessige tilbagemeldinger, jf. FKF’s artikel 1, stk. 4 og stk. 5.

I national sammenhang i Danmark fremgir omsatningstersklerne, der geelder som minimum for
anmeldelse af fusioner af konkurrencelovens § 12, stk.1. Af denne fremgér det, at de deltagende
virksomheder samlet skal have en arlig omsatning pad mindst 900 mio. DKK, og at minimum to
af de deltagende virksomheder hver skal have en samlet arlig omsatning pd minimum 100 mio.
DKK. Begge disse omsatninger skal vaere 1 Danmark. Alternativt skal mindst en af de deltagende
virksomheder have en samlet omsatning 1 Danmark pd minimum 3,8 mia. DKK pa arsbasis, mens
en af de ovrige deltagende virksomheder skal have en samlet drlig omseatning pa verdensplan pa

minimum 3,8 mia. DKK.

I sag C-248/16 af 7. september 2017 blev et af EU-Domstolen afgjort, efter anmodning om
prejudiciel afgeorelse fra Ostrigsk ret, hvordan FKF’s definition af joint venture skal fortolkes,
herunder hvorvidt en andring fra enekontrol til faelles kontrol'®® i en eksisterende virksomhed
skal anses som en fusion, efter FKS’ artikel 3, stk. 1, litra b) pd trods af, at joint venture-
foretagendet ikke folger definitionen 1 samme forordnings artikel 3, stk. 4 med den ordlyd at en
virksomhed, der pa et varigt grundlag varetager en selvstendig erhvervsvirksomheds samtlige
funktioner. EU-Domstolens konklusion var, at et joint venture, der opstér efter en kontroleendring
fra enekontrol til faelles kontrol, kun vil opfattes som en fusion, og dermed vare omfattet af FKF,

hvis joint venture-foretagendet pa et wvarigt grundlag varetager en selvstendig

163 Af note 152 til konkurrenceloven fremgar det, at enekontrol indebaerer, at kun en person eller en virksomhed har
mulighed for at udgve afggrende indflydelse pa en virksomheds drift, dvs. traeffe strategiske kommercielle
beslutninger. Nar to eller flere personer eller virksomheder har mulighed for at udgve denne afggrende indflydelse pa
virksomheden, vil der vaere tale om faelles kontrol.
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erhvervsvirksomheds samtlige funktioner. Denne prajudicielle afgerelse udelukker dog ikke, at

et joint venture kan vaere omfattet af fusionskontrol efter nationale regler.

3.4. Sondring mellem konventionel franchising, strategisk franchising og

selskabsbaseret joint venture

Det er nedvendigt at fastlegge forskellene mellem det konventionelle franchise, strategisk

164

franchising’®* og det selskabsbaserede joint venture, der er relevante for nervarende athandling.

Nedenstdende tabel 2 illustrerer, at der isa@r ses forskelle 1 forhold til 4 dimensioner; ejerskab,

kapitalindskydelse og dermed risikopétagelse, supportniveau og aflenning.

FT/FG Konventionel Strategisk Selskabsbaseret
franchising franchising joint venture
Reel ejer: Reel ejer: Reelle ejere:
” Ejerskab g , 2l : A FG
Legal ejer: Legale ejere: Legale ejere:
FT FT + FG FT + FG

%4 E Kapitalindskud/ 100/0 50/50 50/50
risikopatagelse

k\vi Engagement Hgjt/Lavt Hgjt/Hgjt Hgjt/Hgjt

& [ |afionning 95/5 50/50 50/50

Tabel 2: Forskelle ved konventionel franchise, strategisk franchise og selskabsbaseret joint venture.
FT refererer til franchisetager, mens FG referer til franchisegiver.

164 Strategisk franchising svarer i naervaerende afhandling til det kontraktuelle joint venture, hvilket uddybes i afsnit
3.6.1.1.
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For at kunne belyse ejerskabsforholdene i de tre franchiseformer er det nedvendigt at se neermere
pa sondringen mellem legal og reel ejer. Legale ejere er defineret som juridiske eller fysiske
personer, der har stemmerettigheder eller kapital i en virksomhed.’®® 1 selskabslovens § 5
defineres en reel ejer som en fysisk person, der er direkte eller indirekte kontrollerer en

tilstreekkelig del af ejerandelene eller stemmerettighederne.

I konventionel franchise er franchisetager den reelle ejer, da denne oftest er en fysisk person, der
med sine 100 procent kontrollerer alle ejerandelene, hvorfor denne ligeledes er legal ejer. Oftest
vil franchisegiver fungere som en juridisk person i relationen, dog uden kapitalandele 1

franchiseforetagendet, hvorfor denne ikke har ejerskab i1 foretagendet.

I strategisk franchise vil selskabet have franchisetageren som en reel og legal ejer, da denne oftest
er en fysisk person, der med sine 50 procent kontrollerer en tilstrekkelig del af ejerandelene.
Franchisegiver med ejerskab pa 50 procent af kapitalandelene fungerer 1 det strategiske franchise

som legal ejer.

For sa vidt angér det selskabsbaserede joint venture vil dette etableres med bdde franchisetager
og franchisegiver som reelle og legale ejere, da franchisetager fortsat beholder sin plads som reel
ejer, mens franchisegiver i dette tilfelde er en fysisk person med kontrollerende ejerskab i1

franchisegivervirksomheden. Dette uddybes i afsnit 6.1.

I forhold til den initiale kapitalindskydelse i konventionel franchising er udgangspunktet at
franchisetager foretager den betydeligste investering, hvilket er illustreret ved, at denne foretager
100 procent af investeringen'®®. Den klare forskel i forhold til bade strategisk franchise og det
selskabsbaserede joint venture er at parterne indskyder halvdelen hver, siledes at bade
franchisetager sdvel som franchisegiver indskyder 50 procent. Parternes risikopatagelse folger

direkte af deres indskydelse, hvorfor disse fremgar samlet 1 skemaet.

165 ‘Generelt Om Reelle Ejere | Erhvervsstyrelsen.Dk’ [senest besggt den 15. september 2019].

166 Der tages forbehold for, at konventionelle franchiserelationer kan variere i forhold til fordeling af
kapitalindskydelse, men for eksemplificeringens skyld antages det kun at vaere franchisetager, der foretager
initialinvestering i foretagendet.
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Det er ligeledes antagelsen, at i medfer at parternes kapitalindskud, og dermed risikopétagelse,
at franchisegiver vil have incitament til at yde og supportere tilsvarende. I det konventionelle

franchise ses derfor oftel®’

, et meget lavt supportniveau fra franchisegiver, séledes at
franchisetager kan have en folelse af at veare efterladt til sig selv, mens franchisetagers
engagement er hojt. For sd vidt angar det strategiske franchise og det selskabsbaserede joint
venture vil franchisetagers incitament fortsat vare hejt, og franchisegiver vil have incitament til
at vere mere engageret 1 relationen, hvilket folger af kapitalindskydelsen, jf. ovenstidende

antagelse.

Franchisegivers aflonning 1 det konventionelle franchise folger oftest af kontrakten og figurerer
enten som et fast fee eller en royalty-betaling. I skemaet er der tages udgangspunkt i en royalty-
betaling pa 5 procent, mens franchisetager sdledes aflennes med resten af profitten svarende til
de resterende 95 procent. I strategisk franchise og i det selskabsbaserede joint venture deler

parterne overskuddet ligeligt, da deres aflenning folger af deres engagementsniveau.

Strategisk franchising og det selskabsbaserede joint venture beskrives yderligere i henholdsvis

afsnit 3.6. og 3.5. nedenfor.

3.5. Det selskabsbaserede joint venture

3.5.1. Theory of Equity Joint Ventures

Et joint venture opstér, nér to eller flere investorer tilforer givne aktiver til en selvstaendig juridisk
enhed og aflennes med en andel af profitten, udregnet efter deres respektive indskud.'®® Et joint
venture kan ligeledes opsta, nar en virksomhed opnar partielt ejerskab i en anden virksomhed.!6°

170

Teorien praesenterer en transaktionsomkostningsteori af equity joint ventures'’® og fastlegger

hvorndr joint ventures foretrekkes fremfor spotmarkeder eller kontraktuelle aftaler.

167 Se eksemplet om Pitstop-caféer i afsnit 2.4.2.4.
168 Hennart (1988), s. 361-362.

169 Hennart (1988), s. 362.

170 Hennart (1988), s. 361.
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Forhold gennem spotmarkeder kan vere farlige, da man efter investeringen kan ende 1 en
situation, hvor den er sker en ensidig @ndring af prisen og derfor ender man i en hold-up.’* En
made erhvervsdrivende kan beskytte sig selv pa er ved at skrive en langvarig kontrakt ex ante.'’?
Man kan dog ikke effektivt beskytte parterne mod @ndringer 1 miljoet over lengerevarende
perioder pa 20 til 25 ar, da det er vanskeligt, ex ante, at specificere alle mulige eventualiteter.!’3
Kontrakter forbliver derfor ufuldstendige og kan udsatte parterne for opportunistiske

genforhandlinger.!’*

Equity-kontrol mindsker derimod problemet med opportunisme, fordi det tilpasser sig bade kaber
og sa&lger, da begge parter vil dele virksomhedens overskud og dette medferer en formindskelse

af deres incitamenter til forhandling og opportunisme.*’®

Da et joint venture er en kontraktuel samling af supplerende aktiver, der tilherer forskellige
moderselskaber, vil der normalt blive udarbejdet en kontrakt 1 begge parters interesse for at skabe

en harmonisering.'’®

177

Litteraturen sondrer mellem equity joint ventures og non-equity joint ventures'’’, som i

nervaerende athandling vil veere ensbetydende med henholdsvis selskabsbaseret joint venture og

strategisk franchising.!’®

Hennart'’”® spger ogsd at finde svar pa under hvilke omstaendigheder, at joint venture vil
foretrekkes frem for et eksklusivt ejerskab af virksomheden. Han opstiller fire punkter, som
menes at vaere formélet med joint ventures, herunder; 1) at drage fordele af stordrift og
diversificere risici; 2) at overvinde adgangsbarrierer pd nye markeder; 3) at sammenlaegge

komplementer viden 4) og at lindre fremmedfjendske reaktioner ved indtreeden pa et nyt

171 Hennart
172 Hennart
173 Hennart
178 Hennart

1988), s. 364-365.

1988), s. 364-365.

1988), s. 364-365.

1988), s. 364-365.

175 Hennart (1988), s. 365.

176 Hennart (1988), s. 373.

177 Hennart (1988), s. 361.

178 Se mere om dette i afsnit 3.5 og 3.6.
179 Hennart (1988).

P
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marked.’®® Disse fire punkter vil vare nedvendige omstendigheder for eksistensen af joint

ventures, men opremsningen skal ikke ses som udtemmende. '8!

Hennart argumenterer for, at det er nedvendigt, i vores globale verden, at kunne vere tilstede pa
langt flere markeder og at joint venture siges at veere maden hvorpa, at flest mulige markeder kan
indtreedes med mindst mulig investering.'8? Dog navnes ogsa at licensaftaler kan vere effektive
i forhold til at opna global tilstedeveerelse, fordi der vil veere begranset ressourceforpligtelse®s,
hvor det samme kunne tenkes at galde for franchiseforetagender, da franchising kan anses som

en ekspansionsmodel, som behandlet i afsnit 4.2.1.1.

Alle joint ventures kan forklares som et redskab til at omga ineffektive markeder.'®* I forhold til

transaktionsomkostningsteorien?®>

, mener Hennart at markedsfejl pa det specifikke marked er en
vigtig arsag til at joint ventures opstir. Herunder n@vnes fejl pd mellemmandsmarkedet som gor
mellemmandens bidrag, i form af eksempelvis rdmaterialer og viden, ineffektivt.'8¢ Markedsfejl
opstar, nar der ikke er fuldkommen konkurrence pd et marked, og nar der opstar
transaktionsomkostninger. Hvis markedet for landsspecifik viden var fuldkomment
konkurrencedygtigt, ville man muligvis have handlet med denne viden og dermed baseret

forholdet pa et kontraktuelt grundlag.*®’

Viden er, per se, bekosteligt at udveksle pa grund af keberens usikkerhed om, hvad der specifikt
indgar 1 kebet. Selgeren af viden vil ikke give udtemmende forklaring pd, hvad dennes viden
pracist bestar af for at kunne retferdiggere prisen for keberen, da denne i princippet vil have delt
nyttig viden gratis.’®® Samtidig vil nogle typer af viden veare vanskelige, hvis ikke umulige at

dele ex ante, da eksempelvis en virksomheds erfaring pé et specifikt fremmed marked ikke bare

180 Hennart (1988), s. 363.

181 Hennart (1988), s. 363.

182 Hennart (1988), s. 363.

183 | jcensaftaler og franchiseaftaler kan have visse ligheder, hvorfor disse i naervaerende afhandling vil anses som
familizere.

184 Hennart (1988), s. 364.

185 Williamson (1985).

186 Hennart (1988), s. 364.

187 Hennart (1988), s. 370.

188 Hennart (1988), s. 365.
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kan overferes. Sddan viden er derfor ikke omsattelig og kraever et samarbejde for at kunne
udveksles.'® Dette geelder isaer landsspecifik viden, herunder den intime viden om det lokale
marked, sasom viden om mennesker, politik og skikke.’*® Problemet med at handle med specifik
viden bestar 1, at selgeren ikke pracist kan fastsatte en pris pé sin viden og keber ikke praecist
ved, hvad denne fér, hvorfor parterne kan have svaert ved at kontrahere ex ante.*®* Saledes mener
Hennart, at ikke-omsettelig viden vil overfores mere effektivt, hvis selger og keber er forbundet

gennem et faelles ejerskab.9?

Virksomhed A

Overfgrbar viden lkke-overfgrbar viden
[e)
E Overfgrbar viden Ubestemmeligt B udsteder licens til A
€
o
¥
S

Ikke-overfgrbar viden A udsteder licens til B Joint venture

Tabel 3: En model af joint venture.193

Ovenstdende model illustrerer, hvorndr en virksomhed vil velge joint venture-modellen frem for

at eje hele virksomheden selv, 1 forhold til vidensudveksling.

Da det selskabsbaserede joint venture karakteriseres som en selvstendig juridisk enhed, bliver

det er relevant at se naermere pé selskabsretten.

189 Hennart (1988), s. 365.
190 Hennart (1988), s. 366.
1%1 Hennart (1988), s. 366.
192 Hennart (1988), s. 366.
193 Hennart (1988), s. 369.
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3.5.2. Selskabsretten

Oftest vil joint ventures stiftes som enten interessentskabet, hvor alle deltagende virksomheder
hafter ubegraenset, som kommanditselskabsform, hvor nogle af de deltagende virksomheder
haefter ubegraenset og andre begraenset eller som kapitalselskabet. I kapitalselskabet, som er
reguleret i selskabsloven®4, haefter samtlige kapitalejere begraenset, og det er denne selskabsform
joint ventures af en vis sterrelse etableres som — oftest i en form svarende til anparts- og
aktieselskaber. Valget af selskabsform har i forlengelse af heftelseskonstellationen betydning
for parternes pligter og rettigheder, men ogsa betydning for hvilke praceptive og deklaratoriske

regler, der finder anvendelse. *°.

Selskabslovens kapitel 3 indeholder bestemmelserne for stiftelse af kapitalselskaber. Af § 24
fremgér betingelserne for kunne at stifte et kapitalselskab for henholdsvis fysiske og juridiske
personer, som betegnes stiftere, hvis de beslutter sig for at indga 1 stiftelsessamarbejdet. Disse
stiftere skal underskrive et stiftelsesdokument indeholdende vedtegter efter lovens § 28,

196 efter

almindelige informationer efter § 26 samt eventuelt sarlige forhold, sdsom ejeraftaler
lovens § 27, hvis sddanne er til stede. Ejeraftalen regulerer ejer- og ledelsesforhold i selskabet og
er indgdet mellem kapitalejere. Stiftelsesdokument inklusive dokumentationen for tegningen af
kapitalandelene skal, som del af den lovpligtige anmeldelse til Erhvervsstyrelsen, registreres
senest to uger efter underskrivelsen, jf. selskabslovens § 40. Selskabskapitalerne, der for
anpartsselskabet minimum skal udgere 40.000 DKK'” og for aktieselskabet minimum 400.000
DKK, efter selskabslovens § 4, stk. 2, skal til enhver tid vaere indbetalt med mindst 25 %, betegnet

som minimumskapitalkravet jf. § 33.

Som fernevnt ber joint venture-foretagendet udformes som enten et interessentskab,
kommanditselskab eller aktie- eller anpartsselskab. Herudover findes enkelte europaiske
virksomhedsformer, men disse supranationale former vil ikke behandles yderligere.

Personselskaber, som interessentskabet herer under, er kun i begrenset omfang underlagt

194 Lovbekendtggrelse nr. 763 af 23/07/2019, Bekendtggrelse af lov om aktie- og anpartsselskaber

195 Sgrensen (2006), s. 54-55.

19 Jevnfgr selskabslovens § 27, stk. 3.

197 Nedsat fra 50.000 DKK til 40.000 DKK efter vedtagelsen af lovforslag nr. L 190 i juli 2019, jf. lovforslagets § 1, nr. 4
0g5.
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preceptive regler. Det samme galder for kommanditselskabet. Bdde personselskabet og
kommanditselskabet er reguleret i erhvervsvirksomhedsloven!®®, jf. dennes § 1, stk. 2. Hvorvidt
disse to selskabsformer og hvilke dertilherende registreringspligtige oplysninger, der skal
registreres hos Erhvervsstyrelsen efter erhvervsvirksomhedsloven afthanger af hvem parterne,
herunder kommanditisterne, komplementarerne og interessenterne, udgeres af 1 hhv.
kommanditselskabet og interessentskabet. Som hovedregel skal selskabet registreres, hvis
parterne er selskaber. Ligesom ved kapitalselskabet skal registreringen af et interessentskab eller

kommanditselskab ske senest to uger efter stiftelsen, efter erhvervsvirksomhedslovens § 10.

3.5.3. Valg af selskabsform

I udvealgelsen af selskabsform til det selskabsbaserede joint venture-foretagende vil parterne tage

stilling til flere forhold. Disse forhold behandles nedenfor.

Kommanditselskaber vil som udgangspunkt ikke vare en oplagt selskabsform, da denne vil
skaevvride heftelsesgraden for de to parter, da komplementaren vil hafte ubegrenset og
kommanditisten begranses. Her vil den mere hensigtsmaessig risikoallokering set ud fra
risikotolerancen hos henholdsvis franchisegiver og franchisetager og dermed opnaelsen af fzlles
kontrol, hvor begge er det optimale 1 udevelsen af denne alternative business model, falde til
jorden, hvorfor den alene af den grund ber udelukkes som selskabsform. Dette gelder pa trods af
at denne selskabsform, ligesom de to andre, er fleksible grundet de fi praceptive regler pa

omradet.

Personselskabet, herunder interessentselskabet, vil fra et objektivt risikofordelingsperspektiv
fungere fint, da man her hafter solidarisk, dog ogsa personligt og ubegranset. Dette vil for den
risikoaverse franchisetager vaere en noget storre risiko at lebe set i forhold til franchisegiver, som
er naermest til at baere risikoen'® forudsat at konstellationen er saledes, at franchisetager er en
fysisk person og franchisegiver en juridisk person. En franchiseaftale etableret som denne
selskabsform vil for franchisegiver ikke vere givtig, da risikoen for at vedkommende vil std

tilbage med hele gelden 1 tilfelde af konkurs er temmelig stor, hvorfor det for denne part ikke

198 | ovbekendtggrelse 2013-11-15 nr. 1295 om visse erhvervsdrivende virksomheder
199 Denne retsfigur behandles ydereligere i afsnit 4.1.1.3.
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vil give incitament til at indga 1 en sddan aftale. Det er klart, at for franchisetager, der méske ikke
sidder inde med den sterste kapital, ogsa vil vere tale om en stor risiko, hvis
franchisegivervirksomheden af den ene eller anden grund gar konkurs, da det i et sddant tilfelde
vil veere denne part, der kan vere nedsaget til at betale, hvis franchisegivervirksomheden viser

sig at blive insolvens.

I et kapitalselskab haefter parterne begranset, og ikke personligt, hvorfor ovenstdende ikke vil
give anledning til hverken risikoallokerings- eller incitamentsproblematikker, men stiller

imidlertid flere krav i form af etableringen af bade direktion og bestyrelse.

Hvis man ser pd personselskabet over for kapitalselskabet, vil parterne 1 personselskabet, som
naevnt, haefte ubegraenset, hvilket som udgangspunkt ikke mé vare at foretraekke kontra den

begrensede haftelse, der folger af oprettelsen af et kapitalselskab.

Selskabsretligt synes dog ikke at kunne fremfores forhold, der skulle vere til hinder for at oprette
franchiseforholdet 1 et joint venture-foretagende hverken som interessentselskab eller
kapitalselskab, ej heller for udevelsen af strategisk kontrahering. P& trods af risiko- og
incitamentsforhold vurderes det dog som mest fordelagtigt for begge parter at indgé joint venture-

foretagendet som et kapitalselskab.

Vurderingen bliver derfor at den mest hensigtsmassige selskabsform bliver kapitalselskabet, da

det ma formodes at vere vigtigt for parterne, at kunne begranse deres haftelse 1 selskabet.

3.6. Det kontraktbaserede joint venture

3.6.1. Sammenhangen mellem kontraktbaseret joint venture og franchising
Definitionen pé det kontraktuelle joint venture kan sammenlignes med en samarbejdsaftale, hvor
parterne samarbejder om et foretagende uden at blive partnere eller aktonarer 1 et decideret faelles

selskab.?® T forhold til ejerskab kan det kontraktuelle joint venture vare opbygget séledes, at

200 Singleton (2017), s. 9
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parterne deler omkostningerne og har felles ejerskab over foretagendet, men athangigt af
produktet kan der veare tale om en vis royalty-betaling til producenten. P4 denne made bibeholder

producenten de immaterielle rettigheder til produktet.?’

Dette kontraktuelle joint venture kan sammenlignes med det, som Hennart?®? refererer til som
non-equity joint venture, som sidestilles med en bred vifte af kontraktuelle arrangementer, sdsom
licens- og distributeraftaler.?®® Som behandlet i afsnit 2.2.2. og 2.3.1. kan der for sa vidt angar
franchiseaftaler hentes inspiration hos blandt andre licensaftalen, hvorfor franchiseaftalen ifolge
Hennart kan siges at udgere et kontraktuelt joint venture.

204

Ifolge Wegener?®* sondres der, som n&vnt, mellem subordinationsfranchiseaftalen og
parternskabsfranchising, hvor sidstn@vnte barer praeg af en ligestilling mellem parterne, der
medferer medbestemmelse 1 foretagendet, séledes at der ikke kun er tale om at franchisetager

varetager franchisegivers interesser.

Den konventionelle franchiseaftale indeberer en vis interaktion fra franchisegivers side, da den
bygger pa en samarbejdsaftale. Franchisegiver er nemlig nedsaget til at give sit samtykke til, at
franchiseforetagendet kan drives og siden dette drives under franchisegivers navn, vil al goodwill
tilfalde franchisegiver.?® Dette medferer, at franchising i den bredeste forstand herer under
contractual joint venture, da der er tale om en samarbejdsaftale og en vis interaktion parterne

imellem.2%®

3.6.1.1. Strategisk franchising
I narvaerende afhandling tages der udgangspunkt i, at franchiseaftalen, pd baggrund af

ovenstdende, kan defineres som et kontraktuelt joint venture. Der ses eksempler pé, at

201 Singleton (2017), s. 9-10.
202 Hennart (1988), s. 362.
203 Hennart (1988), s. 362.
204 Wegener (1990).

205 Singleton (2017), s. 9.

206 Singleton (2017), s. 6.
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franchisegiver kan vere mere eller mindre engageret 1 foretagendet og dermed yde hgj eller lav

support.2%’

Nér franchising 1 nervaerende athandling sidestilles med kontraktuelt joint venture, vil der vere
tale om de tilfelde, hvor franchisegiver yder hgj support, og hvor franchisegiver er engageret 1
relationen. Mens konventionel kontrahering danner baggrund for den konventionelle franchise,
skal franchiseaftalen pd det kontraktbaserede joint venture-grundlag forstds saledes, at der tages
udgangspunkt i strategisk kontrahering i forhold til relationen, da denne bygger pa en ligestilling
mellem parterne. Af denne arsag vil det kontraktbaserede joint venture, i nervaerende athandling,
begrebsmaessigt vare det samme som strategisk franchising og strategisk franchising vil derfor

udtrykke den franchiserelation, hvor parterne udever strategisk kontrahering.

3.6.2. Kontraktuelle arrangementer

Den ene af de joint venture-former er det kontraktuelle joint venture, hvor parterne ikke etablerer
et felles selskab, men 1 stedet blot indgér samarbejdet pa et kontraktuelt grundlag. Mens afsnit
3.5.3. om valg af selskabsform vurderer hvilken selskabsform, der er mest hensigtsmassig ved
etablering af et fzlles selskab, skal dette afsnit pdvise, hvilket kontraktuelt arrangement den
kontraktuelle joint venture-relation ber bygges pa. For at kunne vurdere hvorvidt det
kontraktuelle joint venture udger det rette fundament for franchising, er det derfor nedvendigt at
kvalificere parternes potentielle organisationsformer, herunder hvilken kombination af

organisationsformer, der er mest hensigtsmassig i denne specifikke relation.

Som nedenstdende figur 2 illustrerer findes to mulige organisationsformer set 1 forhold til
haeftelsesform. Dette medferer, at franchiseforholdet kan baseres pa fire mulige kombinationer

af kontraktuelle arrangementer.

207 Se mere herom om afsnit 3.4.
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Personligt ejet Personligt ejet
virksomhed virksomhed

Kapitalselskab Kapitalselskab

Personligt ejet

Kapitalselskab virksomhed

Personligt ejet ‘

Nk mEad ‘ Kapitalselskab

Figur 2: lllustration af mulige kombinationer af organisationsformer i strategisk franchising.

3.6.2.1. Personligt ejet virksomhed

En personligt ejet virksomhed vil typisk vare en enkeltmandsvirksomhed eller en personligt ejet
mindre virksomhed, ofte forkortet PMV 2% Falles for disse to selskabsformer er blandt andet, at
der ikke er sarlige lovgivningsmassige minimumskrav til kapital, samt at virksomhedsejeren
personligt haefter for eventuelle gaeldsforpligtelser med egen formue. Dette kan have betydning
for de risikoovervejelser man som virksomhedsejer gor sig inden indgéelse af et kontraktuelt

forhold.

208 personligt Ejede Virksomheder | Erhvervsstyrelsen.DK’ <https://erhvervsstyrelsen.dk/personligt-ejede-
virksomheder> [accessed 5 September 2019].
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3.6.2.2. Kapitalselskab

Som det fremgar af afsnit 3.5.2., kan kapitalselskaber defineres som henholdsvis aktieselskaber
(A/S) og anpartsselskaber (ApS), jf. selskabslovens § 1, stk. 1. Kapitalejerne 1 et A/S eller ApS,
hafter alene med deres indskud, jf. stk. 2 og hafter dermed ikke personligt med egen formue,

som ved en personligt ejet virksomhed.

3.6.3. Mulige kontraktuelle arrangementer
Der er flere elementer der indgér i overvejelsen om valg af organisationsform, da det har

209 og forretningsmeessige forhold?*. Serligt

betydning for bdde selskabsretlige, skatteretlige
haftelsesformen vil her vere i1 fokus, da det kan vare afgerende for virksomhedsejerens
risikovurdering. Ved at indgd kontraktuelle forhold som en personligt ejet virksomhed, patager
man sig personligt risikoen for alle virksomhedens galdsforpligtelser. Vil man derimod begranse

sin risiko, er det nzrliggende at stifte et kapitalselskab, med begraenset haeftelse.

En risikoavers franchisetager vil formodentligt have etableret et kapitalselskab for at begraense
den kommercielle risiko, hvorfor det vurderes, at der for francisetager vil vaere tale om at dennes

forretning vil vare etableret som et kapitalselskab.

Pé trods af at antagelsen er, at franchisegiver er risikoneutral, vil denne formodentlig ligeledes
kunne se en fordel i at etablere et kapitalselskab, da der ikke er yderligere fordele ved den
privatejede virksomhed. Herudover vil der vare tale om en personlig, ekonomisk risiko for
franchisegiver, som denne antagelsesvist ikke er villig til at patage sig. Ydermere indskyder
franchisegiver mere 1 joint venture-samarbejdet 1 forhold til det konventionelle

franchiseforetagende, hvorfor denne formodentligt kan se en fordel i at begranse sin risiko.

209 Som det fremgar af naervaerende afhandlings afgraensningsafsnit i punkt 1.3. vil der ikke vaere yderlige fokus pa
skattemaessige forhold.

210 ‘personlig Virksomhed Eller Selskab | Haslgv Staehr Advokater’ [senest besggt den 5. september 2019].
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Personligt ejet 1 ‘ Personligt ejet
virksomhed 1 ‘ virksomhed

Kapitalselskab “ Kapitalselskab

‘ | Personligt ejet

Kapitalselskab ‘ ‘ virksomhed

Personligt ejet ‘ !

Vitkeorahad ‘ | Kapitalselskab

Figur 3: : lllustration af den mest hensigtsmaessige kombination af organisationsformer i strategisk franchising

Det mest hensigtsmaessige kontraktuelle arrangement for strategisk franchising anses derfor at vere
kapitalselskabet for begge parter, som fremgar af figur 3. Denne begraensede heftelse er at foretraekke

savel her som i det selskabsbaserede joint venture.
En stikprove i CVR-registret af udvalgte franchiseforretninger viste, at disse var etableret som

kapitalselskabet, hvilket er med til at underbygge ovenstdende vurdering omkring, at det mest

hensigtsmassige kontraktuelle arrangement af selskabsformer er kapitalselskabet pa begge sider.
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3.7. Delkonklusion

Joint ventures etableres mellem parter, der begge hver iser mangler flere af de ressourcer, der er
nedvendige for at etablere et foretagende via deres komplementeare ressourcer. Ved etablering af
joint ventures kan der af fordele n@vnes, fordeling af risici, en stigning 1 markedsandel samt
muligheden for at sammenbringe finaniselle ressourcer i selskabet. Dette argument underbygges
af Theory of Equity Joint Ventures, der ligeledes fremstiller joint venture-modellen som et

veaerktej til at opnd deling af viden, der ikke er omsettelig pd markedet.

En prajudiciel afgerelse af EU-Domstolen udelukker ikke at joint venture kan vare omfattet af
fusionskontrol, men udover dette synes geldende ret pa omradet, naermere selskabsretten, ikke at
fremfore forhold der skulle vare til hinder for at etablere et franchiseforhold som et

selskabsbaseret joint venture.

Ved oprettelsen af et selskabsbaseret joint venture vurderes den mest hensigtsmessige
selskabsform at vare kapitalselskabet, fordi parterne dermed begraenser deres heaftelse for

gaeldsforpligtelser frem for at skulle hafte personligt ved valg af andre selskabsformer.

Der sondres mellem det selskabsbaserede joint venture og det kontraktuelle joint venture, der,
som navnt, 1 nerverende athandling benavnes strategisk franchising. Det samme rasonnement
vil gelde for det strategiske franchise, som ved det selskabsbaserede, at parterne vil valge

kapitalselskabet som foretrukken selskabsform, grundet den begraensede haftelse herved.
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Kapitel 4

4.1. Risici og gevinster

I det folgende vil der tages stilling til, hvorvidt et joint venture-grundlag, enten 1 form af
selskabsbaseret joint venture eller 1 form af strategisk franchise, kan give bedre forudsatninger

for at gevinstmuligheder end det konventionelle franchiseforetagende.

Som udgangspunkt er de umiddelbare fordele tydelige. Hvis der blot tages udgangspunkt i
principalagent-teorien kan det antages, at parterne 1 joint venture-relationen begge antager rollen
som principaler. Dette vil 1 principalagent-terminologi medfere, at malkonflikten, den
asymmetriske information og opportunistisk adfzerd hos franchisetager vil minimeres. Dette er
med til at skabe en mere horisontal relation og taler umiddelbart for begge former for joint
venture-strukturer. Ovenstdende er antagelsen 1 strategisk kontrahering, men da nzrvarende
athandling behandler franchisekonceptet, hvor franchisegivers navn og know how er centralt, vil
man formodentlig ikke kunne opnd, at franchisetagers rolle fuldt ud kan sidestilles med en
principal, hvorfor der er tale om en minimering af problemerne ved principal-agentteorien og

ikke en eliminering.

I dette kapitel er formélet at anskueliggere de umiddelbare fordele i forhold til finansiering, risiko,
engagement, vidensdeling og opher i forhold til bade strategisk franchise og selskabsbaseret joint
venture for at kvalificere, hvilken af de to former, der bedst egner sig som fundament for

franchising.

4.1.1. Risiko

En sondring mellem juridisk og ekonomisk risiko er nedvendig, da disse adskiller sig vasentlig

fra hinanden 1 deres indhold, trods den enslydende ordlyd.

4.1.1.1. Okonomisk og kommerciel risiko
Okonomisk risiko kan kort betegnes som risikoen for et okonomisk tab, grundet

makrogkonomiske eksogene forhold, sdsom politiske forhold, @ndrede vekselkurser eller nye
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regulativer. konomisk risiko er sarligt hej for internationale virksomheder, hvor

makrogkonomiske forhold i udlandet kan have stor gkonomisk betydning.

Foruden ekonomisk risiko benyttes ogsd begrebet kommerciel risiko, forretningsrisiko, som
nermere betegner risikoen for et mislykket forretningsresultat. Risikoen opstér, nir

virksomheden udsattes for faktorer, der vil seenke dennes profit eller fore til fiasko.?!*

Et eksempel hvorpd domstolene anerkender den forretningsmaessige risiko ses 1 dommen
U.1997.994/20, som behandles nedenfor i forbindelse med retsfiguren nermest til at beere

risikoen.

4.1.1.2. Juridisk risiko

Det almindelige juridiske risikobegreb er et spargsmél om, hvem der barer risikoen for en given
handelse, altsa hvem der barer ”smerten”.?!2 Den betegner eksempelvis situationen, hvor en part
ikke kan rette krav mod en anden part i anledning af en uforudset’'?® og tabsforvoldende

hendelse.?

En méde hvorpd man, kontraktuelt, kan minimere sin juridiske risiko er at serge for at

betingelserne for at kunne iverksatte misligholdelsesbefojelser er til stede.

En anden made at minimere sin juridiske risiko pa er at tegne forsikring for visse handelser,

saledes at forsikringsselskabet principielt overtager denne risiko.?'> Dog flytter dette ikke risikoen

inter partes, altsd mellem parterne.?'®

211 ‘Bysiness Risk Definition’ [senest bespgt den 2. september 2019].

212 Andersen and Lookofsky (2015), s. 145.

213 Med “uforudset” menes, at der ikke er taget hgjde for den specifikke begivenhed ved aftaleindgdelsen, sdledes at
parterne ikke kontraktuelt har beskyttet sig mod denne.

214 Andersen and Lookofsky (2015), s. 145.

215 Andersen and Lookofsky (2015), s. 145.

216 Andersen and Lookofsky (2015), s. 145.
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4.1.1.3. Neermest til at beere risikoen

Kontrahenterne kan, i overensstemmelse med aftalefriheden jf. DL 5-1-1, 5-1-2 samt aftalelovens
§ 1, frit aftale hvorledes kendte risici skal allokeres i forbindelse med kontraktens indgaelse, men
der kan vere uklarhed i kontraktens ordlyd, og 1 den forbindelse bliver det uklart, hvem der skal

baere risikoen for en efterfolgende byrdefuld hendelse.?!’

Ved anvendelsen af nermest til at beere risikoen som retsfigur tages stilling til hvem af parterne
der mé kvalificeres som relativt nermere til at bare en given omkostning, hvorved denne kan

siges at have en dynamisk og relativ natur.?!® Det betyder, at der ikke kan fastlaegges ensidige og

219 220

faste kriterier, men at der vil vare tale om en in concreto’'®-vurdering af parterne.
Retsfiguren anvendes bade ved aftalefortolkning og ved aftalesupplering, men formuleringen
anvendes ogsd 1 den juridiske litteratur, sarligt hvor baggrundsrettens udviklingstrin er lavt, hvor
der derfor er behov for noget retningsgivende i form af, hvordan retstilstanden ber veare, eller

hvorledes en dommer burde demme.??!

Nceermest til at beere risikoen anvendes blandt andet i forbindelse med koncipistreglen, som
benyttes som fortolkningsparadigme.??? Koncipistreglen medferer anvendelsen af et
fortolkningsparadigme til ugunst for koncipisten, altsd den part som har stiet for konciperingen

223 er neermest til at beere risikoen anvendt i stedet for, eller som

af kontrakten. I en rekke domme
udtryk for, koncipistreglen, formodentlig med tanke for at placere risikoen for uklarheden hos

den professionelle part, som er den part, der altsd ma vaere naermest til at bare risikoen.

I sammenhang hermed kan navnes, at n&rmest til at bere risikoen ogsé anvendes i nar relation
til professionsrisikoen, grundet at den professionelles part bedre kan kvalificere og kvantificere

efterfolgende risici end den part, som er mindre professionel. Dette synspunkt kan haenge sammen

217 Madsen & @stergaard (2017), s. 35.

218 Madsen & @stergaard (2017), s. 36.

219 In concreto er et latinsk udtryk som bruges om bestemte og konkrete tilfaelde.

220 Madsen & @stergaard (2017), s. 36.

221 Madsen & @stergaard (2017), s. 36.

222 Madsen & @stergaard (2017), s. 38.

223 Herunder U 1996.200/2H, U 2001.655 V og u 2007.409 H, jf. Madsen & @stergaard (2017).
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med antagelsen om den professionelle parts evne til at diversificere sine risici samt bedre at kunne

forudsige og afverge sadanne risicis negative pavirkning.??*

Ovenstdende medforer, at neermest til at beere risikoen pa nuvarende tidspunkt kan anses som en
obligationsretlig grundsatning, men med tiden er det forventningen, at indholdet og

anvendelsesomradet vil blive mere klart.22®

U 1997.994/20

Ostre Landsret-dommen U.1997.994 @ omhandler en musikant, som bliver bestilt til at spille til
en fodselsdagsfest. Musikanten (appellanten) blev bestilt telefonisk af fadselarens aegtemand (den
indstaevnte) omkring en maned inden fadselsdagsfesten skulle finde sted. Fedselsdagsfesten blev
imidlertid aflyst, og musikanten blev afbestilt 2 dage for, at arrangementet skulle afvikles, da
fodselaren grundet sygdom ikke havde mulighed for at deltage til festen. Musikanten kravede i
denne forbindelse erstatning pa 2.500 kr., svarende til det aftalte honorar. Retten fandt, at
fodselarens a@gtemand matte vere erstatningsansvarlig for det tab, musikanten havde lidt som

folge af aflysningen.

Dommen vedrerer, hvem af parterne 1 kontraktforhold, der er naermest til at bare risikoen i
tilfeelde af, at opfyldelse af kontrakten bliver mere byrdefuld end forventet.??® Der bliver i
dommen lagt vaegt pa, at aflysningen skyldtes fadselarens sygdom, som denne var narmest til at
bare risikoen for. Desuden lagde flertallet af dommerne vagt pa, at aflysningen skete sa sent,
hvilket ogsé talte for, at fodselarens a&gtemand, som havde bestilt musikanten, var naermest til at

beere risikoen.

Dissens

Under retssagen var der en dissenterende dommer, der lagde til grund, at det matte have vare

klart at for musikanten, at foedselarens deltagelse i festen var en vaesentlig forudsetning for dennes

224 Madsen & @stergaard (2017), s. 40.
225 Madsen & @stergaard (2017), s. 43.
226 Madsen & @stergaard (2017), s. 42.
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gennemforelse, samt at den alvorlige baggrund for hendes fravaer métte bevirke, at festen havde

mistet sin mening.

Yderligere lagde dommeren til grund, at musikanten havde mulighed for at indregne risiko for
tab, ved sadanne aflysninger, pa baggrund af at denne drev erhverv og dermed matte anses som
den professionelle part. Dette er et udtryk for professionsrisikoen, der indeberer at den

professionelle part méd have bedre forudsatninger til at kvalificere risici.

Nermest til at baere risikoen er, ifolge ovenstdende, anerkendt som retsfigur af de danske
domstole, hvor denne anvendes til at fastlegge, hvem af parterne der er narmest til at bere

risikoen for en uklarhed i kontraktens ordlyd.??’

4.1.2. Gevinster

Begrebet rente, som forklaret i den ressourcebaserede teori, er den overnormale profit, som en
virksomhed kan opnd, og skal ses som forskellig fra normal profit.??® Gevinster i denne
athandling skal forstds som den rente, der kategoriseres som henholdsvis relationsrente og

kvasirente, og som behandles ydereligere nedenfor.

Gevinstmulighederne skal derfor ses 1 sammenhang med strategisk kontrahering, som

prasenteret 1 nervaerende athandlings afsnit 1.4.7.

Der er her behov for en definition af, hvorledes gevinstmuligheder i n&rvarende athandling skal

forstas:

Gevinstmuligheder er muligheder for at parterne i et kontraktforhold kan skabe
feelles merveerdi, i form af relationsrente, alternativt kvasirente. Disse kan

forekomme som folge af investeringer, samarbejde eller eksogene forhold.

227 Madsen & @stergaard (2007), s. 35.
228 Sornn-Friese (2007), s. 207.
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Strategisk kontrahering og opnaelsen af relationsrente bygger oven pa de fire betingelser listet af
Dyer og Singh??°, der medferer konkurrencemassige fordele og relationsrente. Disse fire
betingelser star som kontrast til, hvad der ses ved armsleengdekontrakter og muligger en hojere
profit. En falles profit eller relationsrente, der ikke ville vare opnéet alene eller uden den

specifikke partner.?3°

Betingelserne er 1) investeringer 1 relationsspecifikke aktiver, 2) vasentlig vidensdeling,
herunder isa@r den vidensdeling, der resulterer 1 felles laering, 3) kombinering af komplementere,
men knappe ressourcer eller kapabiliteter, der medferer et felles unikt output i form af
eksempelvis et unikt produkt. og 4) lavere transaktionsomkostninger, hvilket skyldes effektive

(kontrakt)styringsmekanismer.?3!

Naér disse fire kumulative betingelser er opfyldt, vil der altsd vere tale om relationsrente. Det er
dog ikke utenkeligt, at der opstér situationer, hvor en af betingelserne ikke er opfyldt. For disse

samarbejdstilfaelde betegnes den profit, der opnas kvasirente?32.,

Strategisk kontrahering bidrager sledes til den felles mervardi, men antagelsen i naervarende
athandling er, som nzvnt, at parterne 1 det konventionelle franchise ikke udnytter det
gevinstpotentiale, der legger 1 samarbejdet. Af denne arsag fokuserer nervarende kapitel pa i
hvilket omfang, der i1 et franchisesamarbejde baseret pd et joint venture-grundlag, kan opsté

relationsrente eller kvasirente og dermed pa bedre vis kan udnytte gevinstpotentialet.

4.2. Finansiering

Under antagelse af at franchisetager har relativt hgje kapitalomkostninger opstér et problem, da

den traditionelle franchiserelation er baseret pa, at franchisetager foretager den mest betydelige

229 pyer and Singh, (1998).

230 pyer and Singh, (1998), s. 662.

231 pyer and Singh (1998), s. 662.

232 Kyasirente defineres af Dyer and Singh (1998), som den rente, der opnds, nar afkastet overstiger en faktors
opportunity cost. Opportunity costs behandles nedenfor i afsnit 4.2.
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initialinvestering som derfor kan forekomme paradoksalt, ndr antagelsen ligeledes er, at

franchisegiver har relativt lave kapitalomkostninger.

For sé vidt angar finansieringen 1 henholdsvis det selskabsbaserede joint venture og strategisk
franchise, er der ingen forskel heri, da det er udgangspunktet, at parterne 1 begge
forretningsmodeller indskyder halvdelen hver, hvorfor der er tale om et 50/50-samarbejde 1 begge

tilfzelde. I dette afsnit behandles finansieringsgrundlaget derfor samlet.

4.2.1. Cost of Capital

Nar der foretages nye investeringer, anvendes Cost of Capital-teorien®3? til at vurdere prisen pa
omkostningerne forbundet med investeringen, samt hvorvidt denne ber foretages. I mange
sammenheaenge anvendes begrebet weighted average cost of capital som synonym for Cost of
Capital *®* Dette skyldes, at mange virksomheders kapital bestar af bade gald og egenkapital,
hvorfor det er nadvendigt at se pa gennemsnittet af disse, da prisen pd kapital athanger af, hvilken

kilde, der er til kapitalen.?3> Disse finansieringskilder behandles nedenfor i afsnit 4.2.2.

Cost of Capital refererer ligeledes til det forventede afkast en investor vil kraeve for at foretage
en specifik investering. @konomisk defineres den specifikke investering som opportunity cost,
og antagelsen er, at man ikke er villig til at investere 1 noget, hvis et mere attraktivt alternativ til
samme pris findes.?*® Ud fra dette kan udledes at bade strategisk franchising og det
selskabsbaserede joint venture rent gkonomisk kan virke som et dérligt alternativ til konventionel
franchising for franchisegiver, da bdde strategisk franchising og selskabsbaseret joint venture
kraever, at denne indskyder halvdelen. Dette er i sterk kontrast til den lave indskydelse, hvis
nogen indskydelse, som franchisegiver foretager i konventionel franchising. Udfordringen bliver
dermed at fi skabt et incitament for franchisegiver, sdledes at vedkommende er villig til at

indskyde mere startkapital 1 en joint venture-relation, der deles 50/50 parterne imellem.

233 Baker, Singleton, and Veit (2010).

234 Baker, Singleton, and Veit (2010), s.1.

235 Baker, Singleton, and Veit (2010), s. 1-2.
236 pratt, Grabowski, and Brealey (2014), s. 3.
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Franchisegiver vil vere nedsaget til 1 bade strategisk franchise og det selskabsbaserede joint
venture at budgettere med flere omkostninger i forhold til udvalgelsen af den rette partner, som

det fremgar af strategisk kontrahering.

For sa vidt angar franchisetager vil dennes kapitalindskydelse, alt andet lige, reduceres 1 joint
venture-relationen set 1 forhold til konventionel franchising. Da denne gér fra at indskyde langt
over starstedelen af kapitalen til at skulle indskyde 50 procent, medferer dette et fald i dennes
risiko. Incitamentsmaessigt ses der derfor ikke noget problem for franchisetagers villighed til at

indga et franchisesamarbejde pé et joint venture-grundlag set 1 forhold til initialinvestering.

Ligesom franchisegiver vil franchisetager have flere omkostninger forbundet med udvelgelsen
af partner. Der kan imidlertid argumenteres for, at franchisetager 1 konventionel franchising 1
forvejen har visse omkostninger forbundet med udvalgelsen af franchisegiver. Franchisetager
veaelger franchisegiver ud fra, hvilke virksomheder, der tilbyder franchising, mens franchisegiver
1 det konventionelle franchise anvender self selection-metoden, idet flere franchisegivere,
herunder blandt andre McDonald’s**” og Rema 100023, stiller krav til startkapital, hvorved

franchisetagere uden adgang til at skaffe den fornedne kapital sorteres fra allerede pa dette stadie.

Via inddragelse af strategisk kontrahering i udvalgelsen af partner muliggeres sandsynligheden
for opndelsen af relationsrente, hvilket for franchisegiver skal fungere som incitament til
indgdelsen af samarbejdet, da denne skal kunne se en fordel 1 en af joint venture-relationerne frem

for det konventionelle franchise.

Det kan dog ikke udelukkes, at nogle franchisetagere, oftest dem med stor erfaring inden for
omréadet, herunder blandt andet personalestyring og evnen til succesfuldt at drive en virksomhed,

har mindre imod den kapitalfordeling, der ligger til grund for konventionelle franchiseaftaler.

237 ‘McDonald’s Franchising’ [senest bespgt den 22. august 2019].
238 ‘Rema 1000 Franchise’ [senest besggt den 3. maj 2019].
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4.2.1.1. Franchising som metode til at rejse kapital for franchisegiver

Konventionel franchising kan for nogle franchisegivere betragtes som en opportunistisk
finansieringsmulighed for at ekspandere, da denne kan anse konventionel franchising som en
billig lesning til at forage sin kapital.?*® Dette skyldes, at franchisegiver, som navnt, sjeldent
indskyder nogen betydelig kapital 1 konventionel franchising, men stadig far del i overskuddet pa

den ene eller anden made i form af enten royalty eller fast fee.

At franchising skulle veere en finansieringsmulighed anfagtes imidlertid af Paul H. Rubin?*°, der
blandt andet begrunder sin pastand med det faktum, at franchisegivers forventede atkast ved at
vaelge franchising er lavere, da det haenger sammen med at storstedelen af risikoen overveltes pé
franchisetager. Antagelsen er imidlertid, at franchisegiver er den risikoneutrale, hvorfor dette 1

praksis ingen betydning fér.

Dog har det betydning, ifelge Rubin, at det for den risikoaverse franchisetager bedre kan betale
sig at eje en andel af hele foretagendet, det vil sige at franchisegivervirksomheden skaber en
portefolje af andele i alle forretningerne og selger disse andele til managers 1 stedet for
konventionel franchising. Denne losning fordeler ligeledes franchisetagers risiko, og skaber
dermed incitament for denne, mens det ikke har nogen negativ kapitalmessig betydning for
franchisegivervirksomheden.?*

Hvis der skulle vere tale om kapitalmarkedsfordele ved franchising skulle denne vare
afstedkommet af en risikoforskydning hen pé franchisetager, som kun ville give mening for de
tilfeelde, hvor franchisegiver er mere risikoavers.

242

Kritikken over for franchising som en made at rejse kapital pa, der ses hos Rubin?*?, athenger

imidlertid af en antagelse om, at der ingen transaktionsomkostninger er forbundet med

243

konventionel franchising.. Ifolge Antony W. Dnes**?, og den indsamlede empiri pd omradet, er

der imidlertid oftere tale om, at faerre organisatoriske omkostninger snarere end kapitalfordelene

239 Rubin
240 Rubin
241 Rubin (1978
242 Rubin (1978
243 Dnes (2011).

1978
1978

, 5. 225.

,S.225-226.

’

P
—_— — — —
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ses som en af bevaggrundene for franchising.?** Eksempelvis vil det vare op til franchisetager

at foretage investeringer 1 relation til personel, herunder organisering af disse.

Hvad enten der indgas strategisk franchising eller et selskabsbaseret joint venture vil samarbejdet
bygge pa en mere ligelig fordeling af kapitalindskud, hvilket alt andet lige vil tiltreekke flere
kvalificerede franchisetagere og dermed mindske de rekrutteringsproblemer, der kan antages at

opstd 1 medfer af det hoje kapitalkrav til franchisetageren i1 konventionel franchising.

Som navnt kan det imidlertid vare svert, for iser franchisegiver, at se de gkonomiske fordele
ved en af de to joint venture-samarbejder set ud fra et opportunity cost-synspunkt, da mange
franchisegivere som navnt vil vere tilfredse med fordelingen 1 det konventionelle franchise,

hvilket skonomisk kraver meget lidt af franchisegiver.

I det folgende ses pad hvilke finansieringsinstrumenter henholdsvis franchisegiver og
franchisetager har, og hvordan disse finansieringsmuligheder bedst bringes i spil 1 bade strategisk

franchise og det selskabsbaserede joint venture.

4.2.2. Finansieringsmuligheder

Néar man starter en virksomhed, er det essentielt, at man benytter de helt rigtige
finansieringsinstrumenter, da det kan vare altafgerende for virksomhedens overlevelse og
veaekst.?*> Der er en finansiel risiko ved at starte en virksomhed, og mange virksomheder gar
konkurs, fordi de undervurderer hvor mange penge, der skal til for at f4 virksomheden i gang.?4®
Man kan forestille sig, at det er de faerreste franchisetagere, der er 1 besiddelse af de nedvendige
likvide midler, 1 form af kontanter, som der stilles krav om fra franchisegivers side, hvorfor

franchisetager kan vaere nodsaget til at soge finansiering hos eksterne langivere.?4’

244 Dnes (2011), s. 384-385.

245 Modigliani & Miller (1958), s. 263
246 Golzen & Barrow (1986), s. 88.
247 Golzen & Barrow (1986), s. 101.
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I Modiglani og Millers?*® behandling af Cost of Capital udledes en Theory of Investment. De
konkluderer, at det er uden betydning, hvilket finansielt instrument der anvendes 1 beslutningen
om, hvorvidt en investering er rentabel, men at det ikke er ensbetydende med, at investorerne, og
1 dette tilfaelde parterne, ikke prioriterer vigtigheden af, hvor stor en del af investeringssummen,
der lanes andetsteds.?* I teorien skelnes der mellem tre former for finansieringsmuligheder og -

instrumenter?*°, hvor der i gvrigt ses bort fra eventuelle skattemessige fordele og ulemper.

Den forste er udstedelse af nye fzlles aktier, den anden er finansiering gennem optagelse af nye
lan, mens den tredje er via intern finansiering. Det kraevede afkast ved disse
finansieringsmuligheder er listet 1 reekkefolge, séledes at det kraeves et hgjere afkast ved en
investering finansieret ved udstedelsen af nye aktier, mens der kraves et lavere afkast, hvis

investeringen finansieres via eksisterende kapital.?*?

Det vurderes 1 teorien, som navnt, at en investering foretages, uanset hvilken
finansieringsmulighed, der besluttes at bringes i anvendelse. 2> Af dette folger derfor, at det er
uden betydning for franchisegiver, at franchisetager ikke har ligesa lave kapitalomkostninger som
franchisegiver, hvilket kan vaere med til at forklare, hvorfor konventionel franchising til stadighed

anvendes som forretningsmodel.

4.2.2.1. Franchisetagers finansieringsmuligheder

Franchisegiver vil som udgangspunkt have billigere adgang til kapital, da denne kan benytte sig
af alle tre finansieringsmuligheder?>3, hvilket skyldes at denne er velfunderet, og dermed vil have
nemmere adgang til finansieringsmuligheder pa baggrund af sin ekspertise pd omriddet omkring

nye franchisevirksomheder.?®® Herudover er franchisegivers finansieringsmuligheder som

248 Modigliani & Miller (1958).

249 Modigliani & Miller (1958).

250 Modigliani & Miller (1958), s 288.

21 Modigliani & Miller (1958), s. 295

252 Modigliani & Miller (1958), s. 288.

253 Udstedelsen af nye feelles aktier forudsaetter imidlertid franchisetagers involvering og oprettelsen af et bgrsnoteret
aktieselskab.

254 Golzen & Barrow (1986), s. 88.

Side 78 af 134



udgangspunkt veesentlig bredere end franchisetagers, da investorer og banker vil have en storre

tendens til at investere penge i en mere erfaren spiller.?>®

4.2.2.2. Franchisegivers finansieringsmuligheder
Ud fra de tre finansieringsmuligheder og -instrumenter som navnes ovenfor, er franchisetagers
eneste adgang til kapital gennem optagelse af nye lan. Alene har franchisetager hverken mulighed

for at opné kapital ved udstedelse af nye fzlles aktier eller via intern finansiering.

Franchisetagers finansieringsmulighed 1 forhold til investorer og banker vil gges, hvis denne
samarbejder med franchisegiver, da franchisegivers stotte og erfaring kan bidrage til finansielle
fordele for franchisetager.*® Dette skyldes, at de fleste franchisegivere har etableret et tact
samarbejde med finansieringsinstitutioner, hvorfor de kan give en omfattende finansieringspakke
til potentielle franchisetager.”>’ Udover dette, vil der potentielt vare mulighed for at
franchisetager og franchisegiver sammen kan udstede nye aktier, sdfremt et selskabsbaseret joint

venture er oprettet mellem disse.

4.2.3. Relationsspecifikke investeringer

Relationsspecifikke investeringer refererer til de investeringer, der vil have en lavere verdi 1 en
alternativ anvendelse, hvorfor graden af aktivspecificitet ligeledes fir en betydning i denne
sammenhang.?® Hvis vardien af den alternative anvendelse af investeringerne svarer til nul,

betegnes de ligeledes af Williamson som idiosynkratiske.?>°

Dyer og Singh beskeftiger sig med fem hovedtyper af disse relationsspecifikke investeringer.?®°
Af relevans for franchiseforholdet kan navnes de apteringsomkostninger forbundet med
lokationsspecifikke investeringer 1 forhold til den fysiske indretning, der med lille sandsynlighed

vil kunne overtages af andre, da denne indretning oftest er meget specifik. Dette haenger sammen

255 Golzen & Barrow (1986), s. 88
256 Golzen & Barrow (1986), s. 88.
257 Golzen & Barrow (1986), s. 104.
258 Gstergaard (2014), s. 102.

259 Gstergaard (2014), s. 103.

260 Ghstergaard (2014), s. 103.
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med den anden franchiserelevante investering, som er bestemt af et brand og som oftest ses i et

franchiseforhold.

Som navnt er relationsspecifikke investeringer en direkte méde at vise engagement pd, ligesom
at Dyer og Singh?®! betinger opnaelsen af relationsrente til blandt andet at indbefatte

relationsspecifikke investeringer.

Nér franchisegiver foretager en hgjere grad af de relationsspecifikke investeringer 1 en af de to
joint venture-relationer, vil disse blive opfattet som en hgjere grad af direkte engagement fra
franchisegivers side, og kan siges at vise at franchisegiver gerne vil std inde for sit

forretningskoncept. Dette engagementsniveau behandles ydereligere 1 afsnit 4.4. om engagement.

4.2.4. Delkonklusion

Som udgangspunkt er der ikke noget ekonomisk argument for, at det for franchisegiver er
meningsfuldt at indga franchising pd nogen af de to joint venture-relationer, da denne 1 forvejen
er godt stillet ved at indskyde meget lidt kapital 1 konventionel franchising, men stadig far del 1

profitten.

Nér strategisk kontrahering inddrages og udeves, vil dette imidlertid skabe et incitament for bdde
franchisegiver og franchisetager til at indgd enten strategisk franchising eller det

selskabsbaserede joint venture, da relationsrenten vil opnés.

Nér parterne pé joint venture-grundlaget samler deres indskud i1 et og samme foretagende bliver
det relevant at se pa deres kapitalomkostninger. Antagelsen er som navnt, at franchisegiver har
lave kapitalomkostninger grundet dennes adgang til billigere finansieringsmuligheder, mens

franchisetager har hgje kapitalomkostninger.

261 pyer og Singh (1998).
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For at minimere de samlede kapitalomkostningerne giver det derfor som udgangspunkt mening,
at franchisegiver indskyder langt mere 1 foretagendet end franchisetager, hvorfor den fornevnte

paradoksalitet 1 konventionel franchise opstar.

Den hensigtsmessige losning er, at parterne gor brug af de finansieringsmuligheder, der har de
laveste kapitalomkostninger, saledes at parterne ikke pélegger sig unedvendige

kapitalomkostninger.

Anskuet fra et finansieringssynspunkt vil kapitalomkostningerne ved indgaelse af enten strategisk
franchising eller selskabsbaseret joint venture vare mindsket, da franchisegiver i hgjere grad gor
brug af sine finansieringsmuligheder, hvorfor den samlede udgift til investeringerne vil vere

mindre set i1 forhold til konventionel franchising.

Herudover vil der vare tale om, at relationen er et skridt tattere pa at opna relationsrente, grundet
de relationsspecifikke investeringer, der foretages fra begge sider, som ligeledes udviser hojt

engagement fra franchisegivers side.

4.3. Risiko

Antagelserne 1 principal-agentteorien medferer, som navnt, at franchisetager er risikoavers og
franchisegiver risikoneutral. I forlengelse af denne antagelse bliver risikofordelingen 1
konventionel franchising paradoksal, da konventionel franchising indeberer, at franchisetager
foretager den betydeligste investering og dermed patager sig den betydeligste risiko.
Franchisegiver anses ikke for at foretage finansielle investeringer, men bidrager ved at give
franchisetager rettighed til at benytte sit varemarke og goodwill, som ikke betegnes som en

betydelig risikopatagelse, hvilket er uhensigtsmaessigt, nir dennes risikoprofil tages 1 betragtning.

Spergsmalet md da vere om dette problem kan lgses ved at franchiseparterne indgér et

samarbejde pa grundlag af de to joint venture-strukturer frem for en konventionel franchiseaftale.
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Vi vil forsegge at besvare dette spergsmil ud fra principal-agentteoriens antagelser med

inddragelse af princippet om, hvem der er nermest til at baere risikoen.

Risikoallokeringen mellem franchisegiver og franchisetager er for bade strategisk franchising og
det selskabsbaserede joint venture 50/50, hvorfor forretningsmodellerne behandles samlet 1
naervaerende risikoafsnit. 50/50-risikofordelingen folger af parterne kapitalmaessige indskydelse

1 foretagendet, behandlet 1 afsnittet ovenfor.

Et andet problem der opstar i konventionel franchising, nar franchisegiver ikke patager sig samme
hoje risiko som franchisetager, er, at franchisegiver ikke tilforer konceptet nogen serlig
troverdighed, nér denne ikke selv er villig til at medfinansierer foretagendet og dermed ikke er
villig til ~at legge handen pa kogepladen”. Dette kan vaere medvirkende til, at franchisegiver i

konventionel franchising kan opleve rekrutteringsproblemer.

4.3.1. Nyttefunktioner og aflenningsformer
Naér parterne patager sig en lige hgj risiko og indgér en joint venture-relation, medferer det blandt
andet, som navnt, at visse problemer i principal-agentteorien minimeres, da der er tale om

indgdelse af et mere horisontalt partnerskab.

Malkonflikten, der felger af principal-agentteorien og kommer til udtryk i1 konventionel
franchising betyder, at parternes nyttefunktioner indebaerer, at franchisegiver forseger at
profitmaksimere, mens franchisetager nyttemaksimerer ved at f en s hej belenning for et sé lille

bidrag som muligt.

4.3.1.1. Optimalt indsatsniveau

For s& vidt angdr franchisetagers nyttefunktion i konventionel franchising bestar denne af to
variable; indkomst og indsatsniveau, s denne altsa foretraekker en si hgj indkomst for en s lille
indsats som muligt. Nytten eller indkomsten afthanger dog ikke kun af indsatsniveau, men ogsa

af eksogene forhold.
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Herudover opstilles folgende antagelser 1 forhold til konventionel franchising:

Franchisetager er risikoavers.

Franchisetagers nytte stiger i takt med at indkomsten stiger.

Franchisetagers u-nytte stiger i takt med, at indsatsniveauet stiger.

Nettonytten kan sidestilles med indkomst.26?

Det optimale indsatsniveau i1 eksemplet svarer til en indkomst pd 5 millioner for
franchisetager, da de eksogene forhold tillader dette indkomstniveau.

Franchisegivers aflenning er en royalty-betaling pd 5 procent, hvilket svarer til 250.000.
Franchisetagers indkomst svarer til profitten fratrukket franchisegivers royalty-betaling,
hvorfor franchiseforetagendet for, at franchisetager kan fa en indkomst pé 5 millioner er
nedt til at generere en profit, der svarer til 5 millioner + 5 procent, hvilket er lig med

5.250.000

Ovenstdende antagelser medferer disse antagelser:

Franchisetagers marginalnytte begynder at falde efter et bestemt indsatsniveau, da u-
nytten ved en indsats bliver hgjere end den nytte, eller indkomst, der opnés ved hgjere
indsats.

Punktet lige for, at franchisetagers u-nytte begynder at overstige dennes nytte betegnes
“optimalt indsatsniveau” (punkt 1 1 figur 4), da franchisetager her far den hegjest mulige

indkomst for den mindst mulige indsats.

Ovenstdende er illustreret 1 figur 4 nedenfor.

Imidlertid vil bdde franchisegiver og franchisetager i en joint venture-relation forsege at

profitmaksimere, herunder maksimere relationens verdi og dermed opna relationsrente, da de

deler overskuddet ligeligt.?®® Her vil der altsd vere tale om incitamentsforenelighed, da begge

parter vil have incitament til at yde optimalt, hvilket illustreres i afsnittet nedenfor.

262 Nettonytten er nytten fratrukket u-nytten.
263 Det kan ikke udelukkes, at franchisegiver stadig vil kraeve en form for Ipbende royalty-betaling, dog medtages dette
aspekt ikke i eksemplet, da det vil afhange af den specifikke franchisegiver.
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Antagelser 1 forhold til strategisk franchise og selskabsbaseret joint venture:

e [ forhold til det konventionelle franchise vil franchisegiver have incitament til at yde
mindst lige s& meget som franchisetager, da de deler profitten ligeligt, og derfor vil
franchisegiver rent gkonomisk fa en hgjere indkomst, hvis denne yder en hgj indsats.

e Ligesom i det konventionelle franchise er der i bade det selskabsbaserede joint venture og
det strategiske franchise et punkt, hvorefter begge parter ikke vil have incitament til at yde
en ekstra indsats, da deres u-nytte vil begynde at falde, og da de eksogene forhold kan
have betydning for, hvor hgj en omsetning et foretagende kan generere.

o [eksemplet illustrerer den blé kurve sammenhangen mellem henholdsvis franchisegivers
eller franchisetagers indsatsniveau og profit, sdledes at det samlede indsatsniveau og

profitniveau er dobbelt sd hejt end som illustreret.

Franchiseparternes indsatsniveau ift.
profit i selskabsbaseret joint venture
og strategisk franchising

Nettonytte/
profit

Franchisetagers
indsatsniveau ift. nytte i
konventionel franchising

L 1 L L 'S

L) 1 Al Al L)

1 2 3 a4 5 \
Indsatsniveau

\4

Figur 4: lllustration af forholdet mellem indsatsniveau og nettonytte/profit i henholdsvis konventionel franchising og i en joint
venture-relation.
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I konventionel franchising har franchisegiver ikke incitament til at yde, da det som oftest er
kontraktbestemt, at denne vil modtage en royalty-betaling. Som behandlet 1 svaghederne ved
konventionel franchising er det et reelt problem, at nogle franchisegivere yder lav support,

hvorfor arbejdsbyrden ligger hos franchisetager.

I joint venture-relationen vil franchisegiver modtage halvdelen af overskuddet, hvorfor denne vil
have incitament til at yde mere. I dette tilfaelde vil der derfor vere tale om to bidragsydere, der

begge har incitament til at yde en hgj indsats, sdledes at de kan optimere profitten.

Som illustreret 1 figuren vil franchisetager i konventionel franchise nd 5 millioner kroner, som er
dennes optimale indsatsniveau, nér profitten er 5.250.000, da der skal betales en royalty til

franchisegiver, hvilket svarer til et indsatsniveau pé 5.

For at franchisetager eller franchisegiver i joint venture-relation skal kunne na de 5 millioner,
skal profitten veere 10 millioner, da parterne som navnt deler overskuddet. Dette kan ses som en
ulempe for franchisetager, da denne er nedsaget til at give afkald pa 50 procent af overskuddet til
franchisegiver i stedet for en royalty-betaling pé 5 procent, men da der er tale om en hgj indsats
fra bdde franchisegiver og franchisetager vil de ved fzlles hjelp og vidensdeling nd de 5 millioner
ved et lavere indsatsniveau svarende til 2 (illustreret ved punkt 2 i figuren), hvorfor der er tale

om fordele for bade franchisegiver og franchisetager.

4.3.2. Nermest til at bare risikoen

Neermest til at beere risikoen, som risikobegreb, udtrykker, hvem der vurderes at ma bare
omkostningerne for krav, der opstéar som folge af en efterfolgende tabsgivende omstaendighed.?®
Begge parter i et konventionelt franchiseforhold er professionelle, men grundet antagelsen om
franchisegivers bedre mulighed for at diversificere sine risici, vil denne alt andet lige have bedre
mulighed for at bere den ekonomiske konsekvens 1 forhold til en franchisetager, som ikke har

muligheden for at risikosprede. Det gkonomiske rationale bag en sédan risikoallokering er

264 Madsen & @stergaard (2017), s. 35.
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saledes, at den risikoneutrale part vil kreeve en mindre risikopremie end den risikoaverse part,
hvorfor det tjener relationen, at den betydeligste andel af den kommercielle risiko ikke palegges

den risikoaverse part.

I overensstemmelse med danske aftaleretlige principper, herunder aftalefriheden som narmere
omtalt 1 afsnit 2.1.1., kan parterne frit allokere risici mellem sig, hvorfor spergsmélet om, hvem

der bedst kan bare risikoen bliver fremstaende.

I en konventionel franchisekontrakt vil udgangspunktet vere, at franchisegiver sd vidt muligt
overforer al risiko til franchisetager, som er 1 trdd med, at det er franchisetager, der foretager
investeringen. Dette er dog ikke 1 overensstemmelse med principperne 1 strategisk kontrahering,

da villighed til at patage sig risici, signalerer en troverdig forpligtelse til partnerskabet.

Strategisk kontrahering sigter mod, at der 1 strategiske partnerskaber tages hgjde for parternes
risikoprofiler, hvilket betyder, at det er yderst afgerende for partnerskabet, hvorledes risici bliver
fordelt. P4 denne made kan vurderingen af parternes risikopraferencer blive dikterende for
aftalens udformning og ender ud i at veere en vurdering af, hvem der er naermest til at bere

risikoen.

Nér parterne 1 joint venture-relationen fordeler risici ud fra, hvem der har den bedste evne til at
bare risici vil dette vere 1 trdd med den tredje kontraktdimension i strategisk kontrahering, og vil

derfor bidrage til opnaelsen af relationsrente.

Antagelsen er, som n&vnt, at franchisegiver er risikoneutral og franchisetager risikoavers, hvorfor
man ved at fordele risici 50/50 1 en joint venture-relation vil se en forbedret risikoallokeringen,
end hvad der ses 1 konventionel franchising, hvor det er den risikoaverse franchisetager der

palegges den betydeligste risiko.
Antagelsen er fortsat at franchisegiver er risikoneutral og franchisetager risikoavers, og nér dette

sammenholdes med franchisegivers mulighed for at diversificere sin risiko, il

professionsrisikoen formodentlig stadig ligge hos franchisegiver. Der kan ligeledes argumenteres
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for, at franchisegiver altid vil have en sterre professionel indsigt i foretagendet, grundet

franchisekonceptets natur.

4.3.3. Delkonklusion

Risikofordelingen 1 et konventionelt franchiseforhold er paradoksalt, da parterne formodes at
have de fernavnte risikoprofiler, der ogsa felger af principal-agentteorien. Det kan altsd virke
uhensigtsmeessigt, at franchisetager, som antages at vare den risikoaverse i relationen, skal

patage sig den sterste risiko.

I principal-agentteoriens forstand vil en mere ligelig fordeling, der vil ses i1 en af de to joint
venture-relationer medfere en situation, hvor der i langt lavere grad eksisterer et over-underordnet
forhold mellem en principal og en agent. Fordelene ved dette er blandt andet, at den asymmetriske
information og madlkonflikten minimeres, da parterne som illustreret 1 figur 4, begge vil

profitmaksimere.

Selv om det kan ses som en ulempe for franchisetager at denne i joint venture-relationen er
nodsaget til at dele 50 procent af overskuddet med franchisegiver frem for eksempelvis en
royalty-betaling pa 5 procent, bliver dette opvejet af, at parterne sammen og ved at opna
relationsrente hurtigere kan nd samme omsatning som en franchisetager alene forventes at na 1

et konventionelt franchiseforhold, hvorfor denne ikke som siddan giver afkald pa noget.

Herudover kan man forestille sig, at problemet om territorial eksklusivitet ikke vil blive et
problem 1 en joint venture-relation, da det ikke leengere kun er franchisetager, der formodentlig
vil miste en del af omsatningen, hvis der dbnes en virksomhed af samme brand 1 neromradet,
men franchisegiver vil ligeledes vil formindske sine egne chancer for at opna en sa hgj profit som

muligt, da der immervaek er forskel pa 5 procent og 50 procent.

En udregning af nyttevardien for parterne, hvis de indgér relationen som et joint venture
forventes da ogsd, som navnt, at vere hgjere, da parterne blandt andet igennem den strategiske

kontrahering forventes at kunne opna relationsrente.
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Ved etableringen af joint venture-foretagendet vil parterne i relationen allerede ved indgéelsen af
aftalen have taget stilling til, hvem der er naermest til at baere risikoen og valger at allokere risici
pa baggrund heraf. Dette kommer til udtryk ved at parterne deler risici 50/50 pé baggrund af deres
respektive kapitalindskud. P4 denne méde og i netop denne leosning vil naermest til at bare
risikoen allerede blive inddraget 1 den praekontraktuelle fase, og dermed antage en form af at vaere

en obligationsretlig grundsztning, som anfort af Qstergaard og Madsen.?®®

4.4. Engagement

I et konventionelt franchiseforhold kan det diskuteres, hvor engageret franchisegiver kan vare 1
relationen grundet den meget lave indskydelse af kapital. Modargumentet hertil er imidlertid, at
franchisegiver leegger sit brand 1 projektet. Ikke desto mindre kan flere potentielle franchisetagere
veaere tilbgjelige til at fravaelge det traditionelle franchisekoncept, da nogle franchisetagere kan
std 1 en situation, hvor felelsen af at modparten ikke forpligter sig nok i relationen eller signalerer

en troverdig forpligtelse til partnerskabet har betydning.

I nerverende afsnit om engagement vil det blive undersegt, hvordan engagementsniveauet kan
forbedres ved etablering af franchiseforholdet pad et joint venture-grundlag set 1 forhold til
niveauet af engagement i det konventionelle franchise. I forhold til det selskabsbaserede joint
venture vil der blive set ne@rmere péd ejeraftalen, mens det vil blive undersegt for bade det
selskabsbaserede joint venture og strategisk francise, hvordan kontrakten bedst konciperes for at
opretholde engagementet fra begge parter i hele kontraktens lobetid.

I transaktionsomkostningsteorien?¢®

vurderes det, at mange parter velger ikke at forpligte sig for
meget 1 en transaktion, da en hej forpligtelse medferer en risiko for sterre tab ved eventuelle

uforudsete omstendigheder, i forhold til hvis man ikke var ligesd engageret i transaktionen. Dette

265 Som behandlet i afsnit 4.1.1.3.
266 Williamson (1983).
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skyldes blandt andet, at det er for kostbart at specificere en kontrakt indeholdende alle tenkelige

mulige udfald grundet antagelsen om forudsigelsesrelateret begraenset rationalitet.?®’

I relation til at kontraktudformningen kan fordyres grundet muligheden for parternes

268

opportunistiske adferd, argumenterer Williamson for, at safeguards®*® er nedvendige vaerktajer

for at kunne signalere troverdigt engagement, altsa credible commitment*®°.

Commitment betegne som varende villigheden til at ofre. Det er en vilje til at ofre pa kort sigt
med henblik pé at skabe langsigtede fordele?’, hvilket er i trdd med den relationsrente, vi ser
prasenteret hos Dyer & Singh og afstedkommer af strategisk kontrahering. Der er altsa tale om
en mide at anskue relationen pé, som adskiller sig vasentligt fra det altovervejende synspunkt

om profitmaksimering.

Eksempler pa kontraktmassige vilkar kan vere territoriel eksklusivitet og regulering af opher,
der ofte er genstand for konflikter i franchiseforhold. Sadanne, i kontrakten indskrevne,
selvforsterkende vilkér, der ikke giver parterne incitament til at bringe aftalen til opher, da det
vil medfere ugunstige konsekvenser, bidrager til engagement fra begge sider og til en

overbevisende signalering til modparten.?’?

Hvis graden af engagement fra de to parter er forskellig, vil det sandsynligvis medfere en vis
utilfredshed 1 den konventionelle franchiserelationen. Dette vil ligeledes medfere en situation,
hvor den mest engagerede part, franchisetager, er sarbar over for franchisegivers opportunistiske
adferd, ligesom at franchisegivers lave supportniveau negativt kan pavirke franchisetagers
incitament. Ligeledes ligger det 1 franchiseaftalens natur, at denne har en slutdato, hvorefter
franchisetager 1 princippet forlader samarbejdet uden noget, 1 saerdeleshed set i1 forhold til de
ofringer denne mest engagerede part har foretaget. Den manglende dedikation fra franchisegiver

kan anses som en trovaerdig termineringsrisiko for franchisetager, hvilket ikke er enskverdigt 1

267 Hansen (2007), s. 94.

268 Safeguards er det engelske term for sikkerhedsforanstaltninger og benaevnes herefter ved det engelske udtryk.
269 | ippert-Rasmussen og Mols (1993), s. 8.

270 Anderson and Weitz (1992), s. 19.

271 Anderson and Weitz (1992), s. 21.
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den strategiske kontrahering.?’? Indgaelsen af en fzlles forretningsplan, der raeckker udover de
traditionelle mél og salgsniveauer, vil ligeledes udvise engagement 1 relationen, hvilket

underbygger det strategiske fit.2”3

4.4.1. Safeguards

Et eksempel pa et offer kunne vare de relationsspecitikke eller idiosynkratiske investeringer, der
kan vere foretaget i relation til interier og indretning eller optraning af personel,>’* der i afsnit

1.4.7. er ben@vnt som en direkte made at vise engagement pa.

Herudover vil der, ex ante, vaere transaktionsomkostninger 1 forbindelse med forhandling og
udformning af kontrakten. Af disse ex ante-omkostninger kan navnes safeguards, som bliver
nedvendige, nér det blandt andet ikke er muligt udelukkende at bygge kontrakten pad modpartens
lofter.?’”> Disse safeguards er ifolge Petersen og stergaard en indirekte made at vise sit
engagement og dedikation til samarbejdet pa og indskrives for at undgé iser tre potentielle trusler,
der kan opsta i relationer, hvor der foretages relationsspecifikke investeringer.?’® Disse defineres
af Pedersen og Ostergaard som ugunstige, eksterne forhold, konkurrenters free-riding og

slutteligt hold-up situationen.

Mens en safeguard mod de ugunstige eksterne forhold relativt let kan ivaerksettes 1 form af
adferdsbaseret aflonning, hvor franchisegiver patager sig en del af risikoen, kan parterne for at
beskytte sig mod andre franchisetageres free-riding eksempelvis indga en aftale om territorial
eksklusivitet?”” for franchisetager. Sadanne aftaler skal dog indgas med forbehold for
konkurrencelovgivningen, sdledes at der ikke indgds aftaler, der er 1 strid med de 1 afsnit 3.3.

navnte regler.

272 petersen og Pstergaard (2018), 270.

273 Jf, afsnit 1.4.7. om strategisk kontrahering.

27% Anderson and Weitz, (1992), s. 20.

275 | ippert-Rasmussen and Mols (1993), s. 9.

276 De naevnte trusler anses dog oftest at forekomme producent og distributgr imellem.
277 petersen & (stergaard (2018), s. 270.
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For sa vidt angér safeguarding mod hold-up risikoen anses denne for at veere mere kompleks. Et
eksempel pé en sddan safeguard mod denne risiko er de fernavnte credible commitments. De er
som nevnt med til at vise et vist engagement fra begge sider, ligesom at de fungerer som en slags

beskyttelse af parternes interesser.?’®

Det faktum at joint venture-foretagendet, som
udgangspunkt, leber over en lang kontraktperiode uden et aftalt kontraktudleb, fungerer ligeledes

som en safeguard mod hold-up.

Af andre safeguards kan navnes realoptioner. Realoptionsteorien giver organisatorisk
fleksibilitet 1 eksempelvis franchiseforholdet. Fleksibiliteten bunder i, at parterne kan vealge at
opkebe en eventuel franchiseforretning ved franchiseaftalens opher, hvis dette vurderes gunstigt
eller alternativt at opgive foretagendet, hvis markedet ikke er attraktivt nok. Disse to scenarier
defineres som henholdsvis en call-option og en put-option og behandles yderligere i afsnit 4.6.3.
Realoptioner er medvirkende til safeguarde det engagement, som franchisetager udviser via

foretagelsen af de relationsspecifikke investeringer, da risikoen for 4#o/d up mindskes.

4.4.1.1. Kontraktuelle vilkar i strategisk franchising
For at omga visse problemer ved konventionel franchising anbefales det i strategisk franchising,

at visse safeguards indskrives, sdledes at der indirekte udvises engagement.

I artiklen af Anderson og Weitz opereres ligeledes med begrebet pledges, eller lofter. Disse

defineres som handlinger foretaget af parterne?”®

, som demonstrerer god tro og binder parterne til
relationen. Af eksempler pad sddanne lofter kan nevnes kontraktuelle vilkdr og de fernevnte

idiosynkratiske eller relationsspecifikke investeringer, som ofte ses i franchiseforholdet.

Eksempler pa kontraktmassige vilkar kan vere territoriel eksklusivitet og regulering af opher,
der ofte er genstand for konflikter i franchiseforhold.?®® Sadanne, i kontrakten indskrevne,

selvforsterkende vilkér, der ikke giver parterne incitament til at bringe aftalen til opher, da det

278 petersen & (stergaard (2018), s. 270.

279 | Anderson og Weitz-terminologi bruges imidlertid udtrykket distributionskanaler (distributions channels), hvor
parterne (oftest producent og distributgr) betegnes som kanalmedlemmer (channel member). Der er derfor tale om
en analog anvendelse af teorien.

280 Hyorledes ophgret bedst reguleres behandles yderligere i afsnit 4.6.
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vil medfere ugunstige konsekvenser, bidrager til engagement fra begge sider og til en

overbevisende signalering til modparten.?8!

For sa vidt angar den fernevnte ofring, som franchisetager foretager, udvides denne af
Williamson til ligeledes at indbefatte hostage terms, da det ikke er muligt at indgd aftalen pé
andre vilkar. Franchisetager ender altsa 1 en slags gidselsituation, hvor denne part er magtles.
Denne situation skyldes ligeledes det, der kan betegnes som det modsatte af en credible
commitment 1 Williamson-terminologi nemlig en credible threat. 1 en situation hvor
franchisegiver har ret til at bringe franchiseaftalen til opher, og hvis der er et kapitaltab forbundet
hermed, vil der vere tale om en trovaerdig trussel for franchisetager, som medvirker til at

underbygge gidselsituationen.?8?

Udover de gkonomiske og integrerede tiltag er der ligeledes juridiske argumenter for, hvordan
man optimerer kontraktrelationer. Safeguards 1 forhold til terminering har ligeledes juridiske

pendanter, som gennemgas i nedenstéende.

4.4.1.1.1. Proaktiv jura og konfliktlosning

Restdogmatikkens tilgang kvalificeres som varende reaktiv, da den dommende magt oftest skal
tage stilling til forhold af historisk karakter. Herudover centraliserer proaktiv jura sig om, at der
gennem interdiscipliner forskning, herunder primart gennem erhvervsjuraen og

erhvervsekonomien, kan ske forbedringer i virksomheders kontraktkoncipering, dvs. proaktivt.?8

I den konventionelle kontrahering forhandles der oftest om, hvordan risici og rettigheder skal
fordeles i tilfeelde af, at kontrakten skal ophaves. Det handler om for hver part at sikre sig selv,

sdledes at de fleste risici overfores til medkontrahenten i eventuelle konfliktsituationer.?84

281 Anderson and Weitz (1992), s. 21.
282 Williamson (1983), s. 529-530.

283 Ghstergaard (2014), s. 89-90.

284 Ghstergaard (2014), s. 91.
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Ved kontraktindgaelsen er det imidlertid svart at forudse, hvad der kan opsta af problemstillinger
1 forbindelse med kontrakten, hvorfor der er et enske om, at kontraktvilkarene skal indeholde en
vis dynamik, séledes at parterne ved eventuelle efterfolgende omstendigheder kan anvende
kontrakten som et styringsredskab med henblik pa at opretholde kontrakten og pd et senere

tidspunkt skabe yderligere veerdi for kontrahenterne.?®

Under den proaktive jura herer proaktive bestemmelser i1 kontrakten, der har til hensigt at undga
kontraktbrud samtidig med, at der skabes kvasirente, som refererer til en skonomisk merverdi,
der ikke ville kunne vaere opniet af parterne hver for sig eller med andre medkontrahenter end
den eksisterende?®e.

I den strategiske kontrahering er det da ogsa tilfaeldet, ved at indskrive proaktive bestemmelser,
herunder omhandlende retsmidler til brug for konfliktlesning, at kontrakten fungerer som et
middel til at undgd, at eventuelle uenigheder udvikler sig til reelle konflikter, og selvom dette
oger transaktionsomkostningerne ex ante, vil det som minimum give en tilsvarende besparelse ex

post, da eventuelle konflikter selvsagt forseges undgéet.

Ovenstaende viser dermed, at den strategiske kontrahering drager fordele af badde proaktive og
reaktive konfliktlosningsmodeller, da brugen af det offentlige retssystem er en reaktiv
foranstaltning.?®” Det er nedvendigt at indse, at man kan ende i situationer, hvor den reaktive
tilgang ber anvendes, og derfor anbefales det, at lasningsmodellen folger konfliktniveauet

proportionalt.

4.4.1.1.2. Loyale forpligtelser

I den juridiske litteratur er det lagt til grund, at man 1 kontraktindgéelsen og -formuleringen ber

have en almindelig pligt til at undgd misforstéelser, herunder en pligt til at varetage modpartens

288

interesser, dog inden for visse graenser?®®, iser for de omrader hvor der ikke ligger lex specialis

til grund for aftaleindgdelsen. Sddanne forpligtelser kan betegnes som accessoriske pligter til den

285 Ghstergaard (2014), s. 94.

286 Ghstergaard (2014), s. 94.

287 petersen & (stergaard (2018), s. 271.
288 Andersen og Madsen (2017), s. 399.
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hovedforpligtelse, der fremgar af aftalegrundlaget og geelder 1 alle kontraktens dimensioner,
herunder indgielsen og ved den lebende udevelse og opfyldelse. Der er saledes tale om

loyalitetskrav, der ligeledes betegnes som en aftale- og obligationsretlig grundsatning.?8

Eksempler pa at sddanne forpligtelser, der fremgar af lovgivningen, findes blandt andet i
handelsagentlovens®® §§ 4-6 om loyalitetspligten og underretningspligten og AB 18%°%, § 33 om
samarbejds- og loyalitetspligten. Af eksempler i retspraksis kan blandt andet neevnes

U.2007.1918H om samarbejdspligten.

4.4.1.1.3. Kommunikationspligt

Et andet eksempel pa en proaktiv juridisk bestemmelse, der fungerer som en loyal forpligtelse,
omhandler kommunikation og stiller krav til parterne om en felles forpligtelse til at kommunikere
med hinanden. Igennem deling af information af strategisk karakter og muligheden for i1
fellesskab legbende at @ndre vilkdr i kontrakten og dermed holde kontrakten dynamisk,
minimeres risici for, at uenigheder udvikler sig til egentlige bekostelige retsforfolgelser, hvilket
betragtes at vare en lavere transaktionsomkostning end selve indskrivningen af pigeldende

proaktive bestemmelse.??

Kommunikation spiller ligeledes en stor rolle for opnéelsen af falles fordele i en relation. Blandt
andet opnds koordination, sikkerheden om at relationen vil fortsaette foreges og risikoen for
eventuelle dysfunktionelle konflikter nedbringes, hvorfor motivationen unagteligt er til stede.
Hvis kommunikation pa et sddant niveau kan opnés, vil fordelene afstedkommet af relationen

vere storre.?*?

289 Andersen og Madsen (2017), s. 423.

290 | oy 1990-05-02 nr. 272 om handelsagenter og handelsrejsende

291 Almindelige betingelser for arbejder og leverancer i bygge- og anlaegsvirksomhed.
292 petersen and @stergaard, (2018), s. 7.

293 Anderson and Weitz (1992), s. 21.
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4.4.2. Ejeraftalen 1 det selskabsbaserede joint venture
En ejeraftale er en aftale, der er regulerer ejer- og ledelsesforhold i selskabet, og som er indgaet
mellem kapitalejere, jf. definitionen 1 selskabslovens § 5, nr. 6. Ejeraftalen binder ikke selskabet

294

og har gyldighed pa det aftaleretlige plan, men ikke det selskabsretlige.

Ifolge selskabsloven er ejeraftalen franchisetagers og franchsiegivers verktej til at regulere

forhold set i relation til strategisk kontrahering med henblik pa at opna relationsrente.

I forhold til ejeraftalen ger et traditionelt princip om kontraktfrihed sig galdende og tillader
selskabsdeltagerne at indga aftale med hinanden med respekt for preceptive lovregler, herunder

selskabsloven og almindelige retsgrundsatninger.?®®

Mens ejeraftalen er betegnelsen i
selskabsloven, er den traditionelle betegnelse; aktionar- eller anpartshaveroverenskomst.?*® Den
ses hyppigst anvendt, nir kapitalejere vaelger at indgé en indbyrdes aftale om retsforhold og

ejerskab til selskabet.??’

Litteraturen navner, at den korte lovmessige definition af ejeraftaler kan eksemplificeres
saledes, at kapitalejerne gennem en ejeraftale regulerer fordelingen af magten, pengene og
exitmuligheden.?*® Magten anses som forvaltningsmeessige befojelser, hvilket er retten til at have
en indflydelse gennem udevelse af mede- og stemmeretten pa generalforsamlingen.?® De
okonomiske befgjelser, ogsé kaldet pengene, er retten til andel i selskabets formue og afkast heraf,
sasom udbytte og fondskapital samt oplesningsprovenu i tilfeelde af, at selskabet oplases.3? De
dispositionsmassige befojelser, exitmuligheden, er retten til at disponere over deres kapitalandele

i selskabet, ved at saelge eller pantsatte dem.30!

294 Werlauff (2016), s. 435.
295 Christensen (2017), s. 238.
2% Christensen (2017), s. 238.
297 Christensen (2017), s. 238.
298 Werlauff (2016), s. 435.
299 Werlauff (2016), s. 435.
300 \Werlauff (2016), s. 435.
301 Werlauff (2016), s. 435.
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De tre ovennavnte forhold er det essentielle i1 ejeraftalen. En vigtig bemarkning er imidlertid, at
aftalen ikke binder selskabet eller dets generalforsamling jf. selskabslovens §82. Ejeraftalen er
derfor kun bindende overfor aftalens parter. En af de vaesentligste arsager til at kapitalejere vaelger
at indgd ejeraftaler er, at disse 1 modsatning til vedtegter ikke er offentligt tilgaengelige, der
stilles derfor ikke de samme krav til beslutninger, som ved vedtagter, da der er tale om en aftale

mellem selskabsdeltagerne.3%?

I det selskabsbaserede joint venture vil franchisetager og franchisegiver derfor i ejeraftalen
indskrive, hvad der ber gelde 1 deres specifikke relation. De dispositionsmessige befojelser
behandles 1 afsnit 4.6. om opher, mens de okonomiske befgjelser vil vare aftalt ved
initialindskydelsen, herunder den ligelige fordeling af profit. De forvaltningsmessige befojelser
kan tillade parterne at drefte, hvorledes eventuelle beslutningskompetencer fordeles 1 forhold til

omréade, sdledes at risikoen for deadlock minimeres.3°3

4.4.3. Delkonklusion

Potentielle og muligvis mindst ligesa kvalificerede franchisetagere, der valger ikke at indgé den
konventionelle franchiseform grundet den manglende dedikation fra franchisegiver, vil kunne se
fordelen ved at indgé bade det selskabsbaserede joint venture og strategisk franchise, da disse to

organiseringsformer gger engagementsniveauet hos franchisegiver.

Safeguards fungerer som en troverdig forpligtelse 1 det strategiske franchise, da blandt andet
risikoen for #old up mindskes. Indgéielsen af et selskabsbaseret joint venture udviser i sig selv en
hej dedikation, da parterne alt andet lige skal vare engagerede 1 relation, for etablering af et felles
selskab vil komme pa tale. Medens safeguards betegnes som en indirekte made at vise
engagement 1 det strategiske franchise, vil der vere tale om, at det selskabsbaserede joint venture

1 sig selv er en direkte made at udvise engagement pa.

For s& vidt angdr den strategiske franchisekontrakt anbefales det ud fra ovenstdende, at den

indeholder engagementsudledende elementer, saledes at dette engagement kan opnés fra begge

302 Christensen (2017), s. 239.
303 Se mere herom i afsnit 4.6.4.
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sider. En méde at optimere kontrakten pd vil ligeledes vare at koncipere en dynamisk kontrakt,
der giver anledning til at hindtere efterfolgende omstendigheder mest hensigtsmessigt, set 1
forhold til, at en vedligeholdelse af kontrakten og relationen er omdrejningspunktet. Saledes vil
det ikke veere meningen, at parterne skal eller ber have lyst til at forsege at bringe aftalen til
opher, da der er en falles forstaelse af, at det er mere efficient, blandt andet grundet

relationsrenten, at opretholde kontrakten.

Opretholdelse af kontrakten opnds blandt andet ved pa forhénd at have aftalt, hvordan eventuelle
konflikter loses med henblik pa, at relationen og samarbejdet fortsattes, som vi kender det fra
den proaktive jura. Ligesom indskrivningen af diverse loyale forpligtelser 1 kontrakten vil vise en

hojere grad af engagement fra begge parters sider.

I ejeraftalen for det selskabsbaserede joint venture er det séledes hensigtsmaessigt at indskrive de
forhold, der ikke direkte folger af selskabsloven og de indirekte vilkar, der er medvirkende til

opnaelsen af relationsrenten.

4.5. Vidensdeling

Der er ikke fuld adgang til alle ressourcerne 1 konventionelle franchiseforetagender, sésom viden,
hvorfor det er relevant at undersege, hvordan teorier omkring ressourcer i virksomheder forholder
sig til vidensdeling. Herunder hvordan forskellene ved selskabsbaseret joint venture over for det

strategiske franchise kommer til udtryk 1 forhold til ressourcer og viden.

Den ressourcebaserede virksomhedsteori har fokus pd hvordan en virksomhed kan opnd en unik
og konkurrencedygtig position pa et konkurrencedygtigt marked gennem unikke kombinationer

305 definerer en

af ressourcer og kapabiliteter (herefter benavnt kompetencer).3°* Penrose
virksomhed som et bundt af heterogene ressourcer og kompetencer, som er underlagt en

administrativ  beslutningsstruktur.3°® Den ressourcebaserede virksomhedsteori ser selve

304 Sornn-Friese (2007), s. 201.
305 penrose (1959).
306 Sornn-Friese (2007), s. 203.
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307 saledes at det er dennes

virksomheden som kilden til konkurrencefordele frem for branchen
evne til at udnytte sine ressourcer og kompetencer, der er afgerende for positionen pa et
konkurrencedygtigt marked. En virksomheds eksistens forklares med at denne er bedre end
markedet til at skabe, bevare og anvende “tavs” viden3?®, som skal forstas som viden der ikke er

overforbar og omsettelig, men skal tilleres.

I den ressourcebaserede teori, tales der ligeledes om renter som et vasentligt begreb. Begrebet

forklares som overnormal profit og skal ses som forskelligt fra normal profit.3%

Der er to aspekter i nervaerende afsnit. Det ene er med fokus pd, hvordan virksomheden kan
minimere sin ressourceathangighed, og det andet er, hvordan man skaber et grundlag for bedst
at kunne vidensdele og dermed bedst kan udnytte sin unikke kombination af ressourcer for 1 sidste

ende at opna relationsrente.

4.5.1. Ressourceatha@ngighedsteorien

Ressourceathengighedsteorien!? fokuserer pa organisationers forskellige mader at overkomme
eller reducere usikkerhed, der skyldes variation i eksterne forhold®!?, altsa den gkonomiske risiko,
som beskrevet 1 afsnit 4.1.1.1. Forskellige virksomhedsformer kan anvendes som varktejer til at
oge chancen for succes alt efter usikkerhedens art. Disse losninger straekker sig over bdde
virksomhedsinterne og virksomhedseksterne aspekter.3!? Litteraturen naevner, blandt otte af de
mest gaengse former, joint venture, nar man som virksomhed vil mindske

ressourceatha@ngigheden.?!? 314

Udgangspunktet for ressourceathengighedsteorien er, at ingen virksomheder er selvforsynende,

hvorfor alle virksomheder har et dagligt behov for at skaffe sig flere forskellige ressourcer 1 den

307 Sornn-Friese (2007), s. 201.

308 p3 engelsk kendt som "tacit knowledge”.
309 Som behandlet i afsnit 4.1.2.

310 pfeffer and Salancik (1978).

311 Sornn-Friese (2007), s. 33.

312 Sornn-Friese (2007), s. 33.

313 Nygaard, (2006), s. 196.

314 pfeffer og Salancik (2003), s. 260.
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kontekst, de befinder sig i.3'> En virksomhed krever altsa ressourcer for at overleve, hvilket
betyder, at virksomheden skal interagere med andre, som er i besiddelse af disse ressourcer.
Virksomheden er derfor afhangig af sine omgivelser, da den ikke kontrollerer ressourcerne,
hvorfor erhvervelsen af disse kan vare problematisk og usikkert. Mélet med teorien er sdledes at

reducere den usikkerhed, der er forbundet med eksterne forhold.

Ressourcer er ikke blot gkonomiske ressourcer, men kan vare information, medarbejdere,
kapital, ravarer, serviceydelser, legitimation, produktionsprocesser og teknologi.'® I denne
sammenheng vil der i et konventionelt franchiseforhold mellem franchisegiver og franchisetager
vaere en ressourceathengighed. Franchisegiver vil vere athengig af franchisetagers arbejdskraft
og kapital®!’, og omvendt vil franchisetager veere athangig af franchisegivers varemarke og

instruktioner.

4.5.1.1. Komplementere ressourcer

Det konventionelle franchiseforetagende mé antages at basere sig pa parternes komplementere
ressourcer. Denne antagelse bygger, rent intuitivt, pa, at parterne ikke vil indga et samarbejde
uden at have komplementzre ressourcer, som de hver is@r kan bidrage med. Péa
franchisegiversiden bestar ressourcerne af et, 1 forvejen, succesfuldt varemarke og
forretningskoncept, som der gives adgang til. P4 franchisetagersiden kan man forestille sig, at
flere komplementere ressourcer kan komme 1 spil, alt efter hvad franchiseforetagendet bestér af.
Dog vil det antageligt vaere kompetencer i forhold til drift af foretagendet samt knowhow omkring

markedet og branchen.

Udover komplementere ressourcer introducerer ressourceathangighedsteorien begrebet kritiske

ressourcer.

315 Nygaard (2006), s. 193.
316 Nygaard (2006), 5.193-194.
317 Geelder som udgangspunkt kun under forhold hvor franchisegiver har kapitalknaphed
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4.5.1.2. Kritiske ressourcer

Kritiske ressourcer er de ressourcer, virksomheden ikke kan overleve uden. Med det sagt kan alt
fra ravarer, kunder, medarbejdere og information vare kritiske ressourcer, men bliver man mere
specifik, vil det sta klart at mange af disse ressourcer kan erstattes. At vaere athengig af kritiske,
uerstattelige ressourcer oger virksomhedens usikkerhed. Som et eksempel pé en kritisk ressource
kan navnes Circle K-franchiset, som kan siges at vaere 1 et kritisk athangighedsforhold, da der
er tale om en begrenset tilgang af olie pa verdensmarkedet. Olien vil derfor vare en kritisk
ressource, da den ikke kan erstattes, hvis olieleverancen opherer pd grund af politiske

uoverensstemmelser.

Konkret for konventionelle franchiseforetagender vil der for franchisegiver som udgangspunkt
kun forekomme kritiske ressourcer, hvor denne ensker at ekspandere til et nyt og ukendt marked,
og hvor det er essentielt for forretningens succes, at der anskaffes indgaende kendskab om det
konkrete marked. Hvis franchisegiver ikke selv besidder denne kritiske viden, vil det veere muligt,
at denne sgger at finde en franchisetager, der netop besidder dette. Her vil der opsté en situation,
hvor franchisetager besidder en kritisk ressource, som franchisegiver kan enske at komme 1

besiddelse af.

4.5.2. Ressourceatha&ngighed 1 konventionelle franchiseforhold

Skal man forsege at sette det konventionelle franchiseforetagende 1 relation til
ressourceathangighed, kan der argumenteres for, at franchisetagers ressourcer er eksterne for
franchisegivers virksomhed, hvorfor der opstér en ressourceathengighed mellem disse, der kan
medfere usikkerhed for franchisegiver. Dette skyldes blandt andet, at selvom parterne indgér
samarbejde, samordner de ikke deres praksis rent konkurrenceretligt, men stadig er to individuelle

juridiske personer.
Antagelsen er, at ressourceafthangigheden reduceres ved at indga et selskabsbaseret joint venture.

Hvis der indgés et selskabsbaseret joint venture mellem to parter, der har komplementare

ressourcer, gor det pad denne made selskabet mindre athangigt af omverdenen.
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Det selskabsbaserede joint venture kan altsd vare en made hvorpd, den eksterne
ressourceathangighed reduceres i forhold til kritiske ressourcer, da disse internaliseres i én
virksomhed. For s& vidt angér det strategiske franchise, som etableres pa et kontraktuelt joint
venture-grundlag, vil dette ikke kunne adskilles fra det konventionelle franchiseforetagende 1
forhold til ressourceatha@ngigheden, da det strategiske franchise bestdr af en samarbejdsaftale

mellem to virksomheder, som blot bygger pa karakteristika fra joint venture-modellen.

4.5.3. Joint venture som instrument til vidensdeling

Vidensudveksling er en kilde til relationsrente pd samme niveau som relationsspecifikke
investeringer3!8, hvorfor det kan vere essentielt for samarbejdet, at vidensdelingen er optimal.
Hennart3?® beskriver, at joint venture-modellen ofte bruges som middel til bedre vidensdeling.32°
Svaret pa hvorfor viden overfores bedre gennem joint ventures end gennem franchises3?!, ma

322 som beskrevet i afsnit

findes i transaktionsomkostningerne, da viden, per se er dyr at overfore
3.5.1. Dette skyldes, at keberen af viden ikke, ex ante, kan kvalificere den viden som kebes, da
selgeren er begranset i at kunne beskrive, hvad denne viden bestir af uden at ende med at dele

den gratis med keberen.

Omkostningerne ved kontraktuelt at overfore knowhow vil athenge af hvilken type knowhow,
der er tale om, for sa vidt angar hvilken slags ejendomsretlig beskyttelse, der er behov for.3%® Ved
knowhow der er let at patentere, fordi det er let at specificere pracist, vil
transaktionsomkostningerne vare lave ved overferslen. Er der derimod tale om knowhow, der
ikke umiddelbart kan kodificeres, er dette svert at patentere®?*, hvorfor man kan tale for, at der

ikke skal ske handel og overfersel med sddan viden.

318 petersen og @stergaard (2018), s. 272 og afsnit 1.4.7. om strategisk kontrahering.

313 Hennart (1988).

320 Hennart (1988), s. 364.

321 Teorien tager udgangspunkt i licensaftaler, hvorfor eksemplet benyttes analogt pa franchiseaftaler, grundet deres
mange lighedspunkter med licensaftaler.

322 Hennart (1988), s. 365.

323 Hennart (1988), s. 365.

324 Hennart (1988), s. 366.
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4.5.3.1. Tavs viden

Iser landsspecifik viden, hvor franchisetager har indgédende kendskab til det fremmede markeds
politik, lokal skik og kultur, vil vere sdkaldt zavs viden. Det skyldes, at en sddan viden ikke blot
kan overferes til en anden part ved at nedfzlde dette pa papir eller blot kan overdrages mundtligt,

men er viden, der skal tilleres over tid. Derfor er sddan viden ikke omsattelig pd markedet.

Hvor en franchisegiver i det konventionelle franchiseforetagende ensker at ekspandere til et nyt
og ukendt marked, er sddan tavs viden nedvendig for succes herved. I sddanne situationer er det
konventionelle franchiseforetagende velbenyttet, men afgraenset fra at opna relationsrente, fordi

der ikke sker en vidensudveksling mellem franchisetager og franchisegiver.

Problemet ved at overfore tavs viden er, at ingen af parterne kan vide, ex ante, hvad det koster,
og hvad det i sidste ende er veerd. Keberen vil frygte, at den viden der kebes er foraeldet eller
uegnet, 1 forhold til hvad denne ensker, og keberen ved ikke hvor meget, det vil koste for denne
at overfore den tavse viden.3?® Samme princip kan overfores til den konventionelle franchise-
relation, da en franchisegiver, som vil ekspandere til et nyt og ukendt marked, ikke ex ante ved,
om den potentielle franchisetager besidder den nedvendige og relevante viden i forhold til
markedet.32°

Samtidig vil det vaere svart for parterne, ex post, at adskille, hvad der skyldes held, og hvad der
skyldes god prestation, eller omvendt adskille hvad der skyldes uheld, og hvad der skyldes darlig

preestation.3?’

Efter selgeren er blevet betalt, vil denne ikke have incitament til at afgive yderligere viden, hvis
der ikke leengere honoreres herfor, men det kan vere svart for kaberen, ex ante, at kende sit
precise behov for viden, hvorfor der kan opstd behov for yderligere viden, som szlgeren

besidder, men som denne ikke har incitament til at afgive for samme honorar.

325 Hennart (1988), s. 366.

326 Disse situationer relaterer sig til franchisegivers sggeomkostninger i forhold til screening ved udveelgelsen af
partner.

327 Hennart (1988), s. 366.
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Hennart®?® opstiller, som preaesenteret i afsnit 3.5.1., et skema for, hvornér joint venture vil vare
at foretrekke frem for licensaftaler. I nedenstdende skema anvendes samme argument analogt
med udgangspunkt i, hvornar joint venture vil vaere at foretrekke frem for det konventionelle

franchiseforetagende, nér der er tale om et enske om effektiv vidensdeling.

I en situation, hvor kombinationen af to typer viden er nedvendig for et franchiseforetagendes
succes, men at denne viden besiddes af to forskellige parter, er det essentielt om denne viden er
overforbar eller ej, 1 forhold til om denne viden kan kebes og s®lges pad markedet. P4 markedet
med fuldkommen konkurrence, ville dette kunne lade sig gore, men pa grund af markedsfejl, er

det ikke al slags viden der kan handles med, hvorfor denne siges at vare ikke-overforbar.

Franchisegiver
Overfgrbar viden Ikke-overfgrbar viden

@

a0 .

i Overfgrbar viden

@

N =

o

c

©

e

Ikke-overfgrbar viden | Konventionel franchising Joint venture

Tabel 4: En illustration af hvorndr det selskabsbaserede joint venture vil vaere at foretraekke frem for det konventionelle franchise.

Det er antagelsen, at franchiserelationen ikke vil indgés, nar franchisetager har overferbar viden,

da franchisegiver 1 disse situationer blot vil erhverve sig denne viden af franchisetager.

Af tabellen kan udledes, at nér franchisegiver har overferbar viden og franchisetager har ikke-

overferbar viden, vil disse indga et franchisesamarbejde pa konventionel vis. Dette sker, fordi

328 Hennart (1988).
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franchiseforetagendet kan vare en metode for franchisegiver til at tjene pa franchisetagers ikke-

overferbare ressourcer ved at lade denne benytte sine ressourcer i det specifikke foretagende.

Nér begge virksomheder har ikke-overferbar viden, vil der vare grundlag for at danne et
selskabsbaseret joint venture.??® Argumentet herfor er, at nar der er tale om ikke-overferbar viden
hos begge parter, vil de danne et selskabsbaseret joint venture for at kunne fa adgang til denne
ikke-overforbare viden. Dette vil medfere, at parterne danner grundlag for, at virksomheden
effektivt kan udnytte parternes respektive ressourcer og kompetencer og kan anvende den tavse,

ikke-overfarbare viden for at opna relationsrente.

For s vidt angar det strategiske franchiseforetagende vil dette ligeledes kunne vare kilde til
relationsrente, nar der er tale om vidensdeling. Det skyldes, at selvom der ikke sker en reel
konkurrenceretlig samordning, vil parterne imitere det samarbejde som kan ses 1 selskabsbaserede
joint ventures, hvorfor samarbejdet i det strategiske franchise lige sével kan vere effektivt 1
forhold til vidensdelingen. Dette udledes pa trods af, at Hennart i sin artikel udelukkende

fokuserer pé equity joint ventures, altsd selskabsbaserede joint ventures.

4.5.4. Delkonklusion

Da man 1 den ressourcebaserede virksomhedsteori anser virksomheden som kilden til
konkurrencefordele, skyldes dette at dennes evne til at udnytte sine ressourcer og kompetencer
anses for at vaere bedre end markedet og branchen, séledes at ogsad “tavs” viden kan anvendes

effektivt.

Det forste aspekt 1 nervaerende afsnit er, at joint venture kan anvendes som et redskab til, at
virksomheden minimerer sin ressourceathengighed til eksterne akterer. Dette er enskvardigt,
fordi der med ressourceathengigheden folger en usikkerhed forbundet med eksterne forhold, som

skal reduceres mest muligt.

32% Hennart (1988), s. 369.
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Af ressourcer nevnes bdde komplementare og kritiske ressourcer, som virksomheden kan
forsege at internalisere via etablering af et joint venture. Det er antagelsen, at der bade 1 det
konventionelle franchise og 1 det strategiske franchise ikke sker en reduktion af
ressourceath@ngigheden, fordi at franchisegiver og franchisetager vil vare 1 et
athengighedsforhold, da samarbejdet vil vere mellem to individuelle juridiske personer. Hvis
franchiseforetagendet 1 stedet etableres pa det selskabsbaserede joint venture, vil der etableres én

feelles virksomhed, hvor ressourceathengigheden dermed vil reduceres.

Bade det selskabsbaserede joint venture og det strategiske franchise vil vere et effektive
instrumenter til deling af ”’tavs” viden, som parterne ikke kan handle med p4 markedet og derfor
siges ikke at vaere overforbar. Nir denne viden ikke er overforbar, er det bedste vaerktej for deling
af sddan viden et samarbejde hvor parterne kan lere at imitere hinanden. Af afsnittet kan derfor
ligeledes udledes, at nar der er tale om to parter, der begge har ikke-overfarbar viden, vil en joint

venture-form vare at foretreekke frem for det konventionelle franchiseforetagende.

Saledes kan det selskabsbaserede joint venture vaere en effektiv made at reducere sin eksterne
usikkerhed, ressourceafthangigheden, hvor bide det selskabsbaserede joint venture og det

strategiske franchise kan vere effektive varktojer til at opna relationsrente gennem vidensdeling.

4.6. Opher

4.6.1. Problemer ved tidsbegraensede aftaler

Antagelsen er, at franchisetagers incitament bliver pavirket, nir kontraktperioden er ved at n sin
ende grundet den konventionelle franchiseaftales tidsbegraensede karakter. Dette medferer en
tendens til, at franchisetager begynder at free-ride ved at renoncere pa sine opgaver. Ydermere,
grundet relationsspecifikke investeringer, er franchisetager athangig af, at samarbejdet bestér,
saledes at dennes initiale investering i foretagendet ikke ender med at blive en sunk cost**,

hvorfor risikoen for hold up af franchisetager opstar ved tidsbegrensede konventionelle

330 Se mere herom i afsnit 2.4.2.7. om hold-up.
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franchiseaftaler. Det er ogsa muligt, at der for franchisetager kan opsta et termineringsdilemma
grundet tidsbegransningen, fordi denne kan frygte at yde sd god en indsats, at franchisegiver

kunne finde det profitabelt at afslutte samarbejdet for selv at fa overskuddet.

For at reducere ovennavnte problemer, der knytter sig til tidsbegrensningen af kontrakten, er
udgangspunktet, at et joint venture-grundlag vil vare et effektivt redskab bade i form af det
selskabsbaserede joint venture og dét som i1 narvarende afhandling benavnes strategisk

franchise. Dette vil blive undersaggt neermere nedenfor.

4.6.2. Den tidsubegrensede aftale

Ved at gore franchiseaftalen tidsubegraenset reduceres risikoen for hold up og dermed
termineringsrisikoen, fordi der ikke leengere er sat dato for udleb af samarbejdet. P4 denne méde
opstér der ikke et tidspunkt, hvor franchisegiver kan udvise opportunistisk adferd, nar driften af
franchisevirksomheden viser sig at vaere sa lukrativ, at franchisegiver ser mulighed for at overtage

foretagendet og derved fa det fulde udbytte.

Ved at etablere samarbejdet pa et tidsubegranset grundlag, enten i form af et selskabsbaseret joint
venture eller et strategisk franchise, vil incitamentsstrukturen styrkes, séledes at franchisegiver
ikke vil opleve tendens til free-riding 1 perioden hen mod kontraktens udleb fra franchisetagers

side. Dette skyldes naturligvis at kontrakten ikke har en fast udlebsdato.

Dog vil parternes free-riding ikke kunne elimineres via et joint venture. Dette kan skyldes, at nar
parterne hver is@r aflennes med 50 procent af overskuddet, vil der veere mulighed for at den ene
part free-rider pa den anden parts indsats. En franchisetager kan eksempelvis bidrage med 60
procent og franchisegiver med 40 procent af den samlede indsats, mens disse stadig aflonnes med

50 procent af overskuddet, hvorfor franchisegiver free-rider pé franchisetagers indsats.
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4.6.2.1. Termineringsdilemma og -risiko

331

Som illustreret 1 figur 5, vil der 1 joint venture-forhold ikke vare et termineringsdilemma?3*, og

selve risikoen for terminering vil vere aftagende.

A

Risikoen for
terminering

Termineringsdilemmaet
for franchisetager

Termineringsrisiko
i joint venture-forholdet

4

Parternes indsatsniveau

Figur 5: lllustration af termineringsrisikoen i franchiseforetagender der er baseret pa et joint venture-grundlag.

Termineringsdilemmaet elimineres, fordi begge parters indsats i begge joint venture-former vil
pavirke den anden parts indtjeningsmulighed, hvorfor franchisetager ikke leengere ber bekymre
sig om at prastere “for godt”. Det tidsubegrensede element spiller ogsd en rolle i, at
termineringsrisikoen falder 1 joint venture-forholdet, fordi der i sddanne tilfelde vil vere tale om
et forhold, hvor relationsrenten blandt andet opnés gennem deres samarbejde. P4 denne made vil
franchisegiver ikke have incitament til at opsige franchisetager, hvis denne prasterer over det
forventede niveau. Det mé antages, at sd laenge verdien af samarbejdet er hgjere end en verdi,

der kan opnés alene, vil termineringsrisikoen vere sterkt reduceret.

331 Som beskrevet i afsnit 2.4.2.8., hvor franchisetager hverken vil praestere over eller under det niveau, der medfgrer
det overskud, som den givne franchisegiver vil finde tilfredsstillende.
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Selvom det har vist sig, at tidsubegrensede aftaler kan reducere flere af de ovenstiende
problemer, kan der ogsa integreres forskellige konflikthdndteringsmekanismer 1 aftalen, der kan
styrke incitamentsstrukturen 1 forhold til opher af samarbejdet. Da bade det selskabsbaserede
joint venture og strategisk franchise ejes 50/50 af franchisegiver og franchisetager vil de

behandles samlet i forhold til konflikthdndteringsmekanismer.

4.6.3. Realoptioner

Hvad angar opheret er det ligeledes relevant at se nermere pa realoptioner og disses funktioner 1
en franchisekontekst. Det er nemlig ikke helt uden betydning, hvordan realoptioner 1 forhold til
opher fordeles, da den rette reciprokke anvendelse blandt andet kan medfere, at fleksibilitet og

engagement kan sameksistere og dermed ikke nedvendigvis er gensidigt uathengige.

Optioner defineres som rettigheden, men ikke pligten til at foretage en given handling.33? Det

333 'men dette

betyder, at ndr man har erhvervet en option, har man muligheden for at benytte den
sker kun, nar en optionsejer vurderer, at det er profitabelt.33* Exitoptioner, som er en slags
realoption, ses ofte anvendt ved tidsubegrensede kontraktforhold. Disse skal gare det muligt for

parterne enten at s&lge sin andel i virksomheden eller kebe den anden part ud.

4.6.3.1. Call-optioner

En call-option kan defineres som en rettighed til at kebe, hvorved salger er forpligtet til at
seelge.®3> Ved en call-option har man retten, men ikke pligten til at kebe et givet aktiv til en aftalt
pris inden for et givent tidsinterval.3*® Det er en kontraktlig reguleret mulighed for fremtidig
overtagelse af specificerede aktiver (f.eks. maskiner, bygninger, medarbejdere) fra en

samarbejdspartner til en péd forhind aftalt pris.

Da franchisegiver altid vil eje bade brand og koncept, vil det mest hensigtsmessige vaere, at call-

optionen erhverves af franchisegiver, hvor denne kan kebe de underliggende aktiver og overtage

332 Knudsen (2005), s. 58.
333 Knudsen (2005), s. 58.
334 Knudsen (2005), s. 58.
335 Knudsen (2005), s. 58.
336 Knudsen (2005), s. 58.
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driften og ejerskabet af franchisevirksomheden. Efter optionens udnyttelse vil
franchisesamarbejdet ophere efter det givne tidsinterval. Som navnt ovenfor vil call-optionen
typisk udnyttes, nar driften af franchisevirksomheden viser sig at vare s& lukrativ, at
franchisegiver har incitament til at overtage og selv drive franchisevirksomheden og derved fa

det fulde udbytte.33’

Franchisegiver kan til enhver tid udnytte og dermed strike sin call-option og overtage
virksomheden mod betaling af den aftalte godtgerelse, transfer price, til franchisetager.
Franchisegiver har derved mulighed for selv at drive virksomheden, eventuelt med det

eksisterende personale.

For at eliminere en hold-up risiko vil det mest optimale for begge parter veare, at franchisegivers
udnyttelse af call-optionen vil medfere, at denne vil vere forpligtet til at godtgere franchisetager
for de relationsspecifikke investeringer, denne har fortaget. Fastsattelsen af godtgerelsen vil pa
forhdnd vaere aftalt til 100 procent af investeringernes tilbagevarende vardi for at franchisetager

stadig skal have incitament til at foretage investeringer 1 relationen.

4.6.3.2. Put-optioner

En put-option er, nar erhververen udnytter retten til at selge, hvorved selger er forpligtet til at
kabe.*3® Ved en put-option har man retten, men ikke pligten til at saelge et givet aktiv til en aftalt
pris inden for et givent tidsinterval.3*® Det er en kontraktlig reguleret mulighed for fremtidig

overdragelse af specificerede aktiver til en samarbejdspartner.

Put-optionen vil erhverves af franchisetager, da de relationsspecifikke investeringer medferer, at
det okonomisk bedst kan betale sig for franchisegiver at overtage. Ved udnyttelsen af denne vil
franchisesamarbejdet ophere efter det givne tidsinterval. Put-optionen udnyttes typisk, nar driften

af franchisevirksomheden viser sig ikke at vare profitabel pa det pageldende marked, hvorfor

337 En s&dan en call-option (og put option) kan tenkes at gge termineringsrisikoen, i takt med at virksomhedens
markedsvaerdi stiger.

338 Knudsen (2005), s. 58.

33% Knudsen (2005), s. 58.
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franchisetager dermed ensker at komme ud af samarbejdet for at begrense sit tab. Franchisetager

kan til enhver tid udnytte sin put-option og indkassere den aftalte godtgerelse.

Fastsattelsen af godtgerelsen som pa forhand er aftalt til 80 procent af de relationsspecifikke
investeringer, franchisetager har foretaget. Godtgerelsen ved denne option er lavere end ved call-
optionen. Formalet med dette er at sikre, at franchisetager bibeholder sit incitament til fortsat at
yde en indsats. Der enskes derfor en sikkerhed, for at franchisetager selv har en investering og
derfor ogsa en motivation i relationen, sd denne ikke lader udviklingen af franchisevirksomheden

atheenge 100 procent af de eksogene faktorer pa markedet.

4.6.3.3. Et rationale bag call- og put-optioner

I litteraturen anses konventionel franchising at indebare et tradeoff mellem fleksibilitet og
engagement.>*° Fleksibiliteten skal forstas som franchisegivers fleksibilitet i forhold til at opkebe
franchisevirksomheden, mens engagementet vedrerer franchisetagers fulde engagement i

franchiserelationen.34!

Dette tradeoff har blandt andet veret balanceret ved hjelp af en regulering af kontraktlaengden.
Langsigtede franchiseaftaler oger franchisetagers engagement, men efterlader franchisegiver et
lille rdderum 1 forhold til overtagelse af foretagendet. At indgd en franchisekontrakt med kort
opsigelsesvarsel medferer omvendt, at franchisegiver har hej fleksibilitet 1 forhold til at terminere
franchiseaftalen, nar en overtagelse er ensket, men ligeledes et lavt engagementsniveau fra

franchisetager grundet risikoen for hold up.3*?

Ved indskrivelse af blot en call-option for franchisegiver i franchisekontrakten vil dette medfore
en hgjere fleksibilitet, men et uendret engagementsniveau hos franchisetager, mens indskrivelsen
af en put-option for franchisetager alene, herunder allokering af usikkerhed og risiko til

franchisegiver, vil forage franchisetagers engagement, men ikke franchisegivers fleksibilitet.343

340 Benito,Petersen, og Welch (2017).

341 Benito,Petersen, og Welch (2017), s.2.
342 Benito,Petersen, og Welch (2017), s. 2.
343 Benito,Petersen, og Welch (2017), s. 4-5.
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Nér de to realoptioner begge indskrives i aftalen bliver det muligt at opna fordelene ved de to
realoptioner uden den negative indvirkning 1 form af enten lavere fleksibilitet eller lavere

engagement.3**

Desuagtet at indsattelsen af call-optionen alene og indsttelsen af begge realoptioner medferer
det samme payoff, og at indskrivelsen af put-optionen atheenger af, hvor hgjt franchisegiver
vagter fleksibilitet over engagement3?, vil det veere mest hensigtsmeessigt i forhold til det
strategiske franchiseforetagende, at begge realoptioner indskrives, da det ikke er uden betydning,
hvor hgj dedikation og engagement, franchisegiver ber forvente af franchisetager.3*¢ Pa denne
made vil der ligeledes vere opndet en reciprok anvendelse i forhold til realoptionerne i det

strategiske franchise.

4.6.3.4. Reciprocitet i franchising

Den reciprokke anvendelse af realoptionerne ses hos Flying Tiger Copenhagen indeberer, at
partneren har en put-option, der giver denne retten til at seelge sine andele med et ars varsel inden
for specifikke tidsvinduer. Salgsprisen fastsattes ud fra kontraktbestemte EBITDA-multiple3*’.
Modsat har Zebra A/S, ejeren af Flying Tiger Copenhagen, en call-option, saledes at partnerens
aktier kan kabes baseret pa de kontraktbaserede EBITDA-multiple. 348

Som en del af Zebra A/S’ strategi er det hensigten, at Zebra A/S selv overtager disse
virksomheder, der er indgaet pa deres partnerskabsmodel, ndr det vurderes at vare mere

fordelagtigt at drive disse selv.3%

Ovenstaende viser, at Flying Tiger Copenhagen og Zebra A/S ensker, at partnerne skal dedikere

og engagere sig i relationen ved hjelp af put-optionen, mens virksomheden opretholder en vis

344 Benito,Petersen, og Welch (2017), s. 5.

345 Benito,Petersen, og Welch (2017), s. 5.

348 | teorien er fokus pa franchisetagers engagement, men ifglge principperne i strategisk kontrahering forventes et
hgjt engagementsniveau af begge parter.

347 EBITDA star for ”Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization” og referer pd dansk til et selskabs
indtjening fgr renter, skatter, afskrivninger og amortiseringer.

348‘0Our Business Model | Flying Tiger Copenhagen’ [senest bespgt den 20. august 2019].

349 Our Business Model | Flying Tiger Copenhagen’ [senest besggt den 20. august 2019].
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fleksibilitet 1 forhold til at overtage sa snart dette anses for lukrativt, hvorfor der ikke er tale om

et tradeoff.

Udover opnéelsen af dedikation og fleksibilitet vurderes reciprokke realoptioner at give mening,
nar der er tale om, at betydelige og uigenkaldelige investeringer skal foretages ex ante, og nar
parterne har forskellige risikoprofiler.®>°

Antagelsen er, at uigenkaldelige investeringer ikke kan udsattes, hvorfor henholdsvis call- og
put-optionen indbefatter eksisterende aktiver. Hvis der var tale om trinvise investeringer ville en
risikoavers part, som her er franchisetager, blot kunne udsatte investeringen, hvorfor en put-

option ikke ville give mening.3>!

I forhold til parternes respektive risikoprofiler er det centrale, at den risikoaverse franchisetager
tillegger put-optionen en hgjere nytteverdi end franchisegiver, mens franchisegiver ser en hgjere
nytteveerdi i call-optionen i forhold til franchisetager.3>> Det er antagelsen, at franchisegiver er
mere risikovillig end franchisetager.

Herudover udledes det, at den mere risikovillige franchisegiver anses at foretraekke call-optionen,
da denne option forgger bade risiko og det forventede afkast®>3, mens put-optionen er det lave,

men sikre valg for den risikoaverse franchisetager®>*, da usikkerheden formindskes®*>.

4.6.3.5. Ulemper og franchisetagers efterfolgende muligheder

For franchisetager kan storrelsen af den godtgerelse, der udbetales ved en eventuel udnyttelse af
dennes put-option have betydning. Nar sterrelsen pa godtgerelsen er tilfredsstillende for
franchisetager, vil ovenstaende fordele, ved indsattelse af de respektive realoptioner reciprokt,
afstedkommes. Hvis derimod franchisetager anser godtgerelsen for for lav pa baggrund af den
multipel, godtgerelsen udregnes ud fra vil der stadig vare en risiko for opportunistisk adfeerd til

stede 1 relationen og incitamentsforeneligheden vil ikke lengere vere til stede.

350 ‘AMA-Konferencepapir’, s. 1.
31 ‘AMA-Konferencepapir’, s. 2-3.
352 AMA-Konferencepapir’, s. 3-4.
353 “AMA-Konferencepapir’, s. 6.
354 AAMA-Konferencepapir’, s. 4.
355 “AMA-Konferencepapir’, s. 14.
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Franchisetager kan ligeledes begynde at spekulere 1 godtgerelsens alternative anvendelse, saledes
at denne kan have incitament til at udnytte sin put-option med henblik pa at investere i en anden

relation, hvis det forventede afkast anticiperes at vaere hejere 1 denne alternative kontraktrelation.

Medens der vil vere tale om en risiko 1 den eksisterende kontraktrelation, kan franchisetager
muligvis se skonomiske fordele og muligheder 1 at opné en hgjere gevinst 1 en anden relation
eller ved en alternativ investering. I vurderingen af dette vil franchisetager inddrage vardien af
relationsrenten. Som udgangspunkt vil denne formodentligt ikke have incitament til at forlade en
relation, hvor der opnds relationsrente, da denne merverdi selvsagt har hgj betydning. Man kan
dog forestille sig, at franchisetager vil vare mere villig til at udnytte sin puz-option, hvis der 1 den
eksisterende relation kun opnds kvasirente, altsd den rente der opnés, nar relationsrenten ikke er
opnaet, da de fire betingelser hos Dyer og Singh ikke er opfyldte.>*® P4 denne made vil
franchisetager bryde det eksisterende samarbejde med henblik péd at kunne opnd relationsrente

med en anden kontrahent i en anden relation.

4.6.4. Deadlock

I en joint venture-aftale vil joint venture-partnerne oftest have fastlagt selskabets kapitalstruktur,
herunder ejerandelsfordeling 1 ejeraftalen. I nerverende athandling vil parterne i et joint venture
eje halvdelen hver, da det, til dels, sikrer, at begge partnere har andel i den fzlles ledelse. Joint
venture-partnerne aftaler ofte, hvordan mulighederne for at omsatte aktierne begranses, saledes
at der ikke sker pludselige udskiftninger blandt partnerne. Det er imidlertid ikke umuligt at
forestille sig, at et 50/50-foretagende kan ende i en situation, hvor partnerne ikke kan opna
enighed 1 deres beslutninger, hvilket medferer et handlingslammet joint venture — en
sakaldt deadlock-situation. Af denne &rsag er der i joint venture-aftalen oftest indskrevet
bestemmelser med det sigte at forebygge og forhindre en sddan deadlock-situation.3*” For

eksempel kan en fordeling af beslutningskompetencen pa specifikke omréder, sdsom den tekniske

356 Hvilket blev behandlet i afsnit 4.1.2.
357 Sgrensen (2006), s. 57.
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del, den finansielle del og salgsmaessige del, indferes, sdledes at partnerne har deres eget omrade

at lede.3>®

Det er imidlertid en vanskelig opgave at forhindre deadlocks, hvorfor det af strategiske arsager
ber indskrives 1 joint venture-aftalen, hvordan disse situationer skal leses. De to hyppigste
losningsmodeller sigter enten mod, at der treffes en beslutning joint venture-partnerne imellem,
alternativt sigtes mod at samarbejdet bringes til opher.>>® Her ma parterne vere nedt til, pa
forhdnd, at indse, at der kan opstd uenighed imellem disse, og at det kan omhandle emner, som
er centrale for selskabets aktiviteter eller ledelse, hvor deadlock-situationen kan opstd. Derfor

benyttes shoot-out klausuler som middel til at oplese selskabet, hvis behovet opstar.

Da et joint venture, i denne kontekst, som udgangspunkt indgis som et tidsubegraenset forhold,
skyldes det, at dette indgds med intentionen om et varigt partnerskab med komplementare
ressourcer og effektiv vidensdeling. For joint venture-forhold er den almindeligt benyttede og
effektive exit-option, 1 forbindelse med deadlock, en shoot-out klausul, hvoraf denne findes 1
forskellige afskygninger. Derfor undersoges, hvorledes udvalgte shoot-out klausuler péavirker
parternes incitament, og om der findes en mere efficient kombination af disse 1 overensstemmelse
med parternes respektive risikoprofiler. Narvaerende afsnit undersoger ligeledes, hvorvidt en

sadan klausul kan vere effektiv i franchiseforhold der etableres pa et joint venture-samarbejde.

4.6.5. Shoot-out klausuler

Shoot-out klausuler kan tage forskellige former, men de baserer sig alle pd samme struktur, hvor
den ene part 1 relationen definerer deadlock-begivenheden, og den anden definerer detaljerne for

processen, som falger.36°

4.6.5.1. Texas Shoot Out
En Texas Shoot-out klausul omhandler, kort fortalt, at kapitalejer A tilbyder at kebe alle

kapitalejer B’s aktier til en bestemt pris. Her kan kapitalejer B velge, om vedkommende vil

358 Sgrensen (2006), s. 62.
359 Sgrensen (2006), s. 647.
360 Flejscher & Schneider (2011), s. 3.
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acceptere tilbuddet eller afgive et alternativt tilbud pa at kebe alle kapitalejer A’s aktier, som et
modtilbud. Denne proces kan fortsette 1 adskillige runder, hvor hvert bud skal overstige det
forrige med en fastsat procentdel, som pd forhand er aftalt. Budprocessen slutter, nér et tilbud

bliver accepteret.

Denne metode medferer, som udgangspunkt, en adferd, hvor parterne ender pa en fair pris for
den andel, der bliver handlet. Dette kan begrundes med, at begge parter ved, at der er en risiko
for, at det bud de afgiver accepteres og dermed bliver bindende. Derfor afgives der ikke urimelige
bud, hvor de selv risikerer at skulle slge til en disproportional lav pris eller vare tvunget til at

kabe til en disproportional hej pris®L.

Dog kan der ogsa argumenteres for, at der i et Texas Shoot-out kan opsté spekulationer i forhold
til de bud, som parterne valger at afgive. Hvis A, eksempelvis, ikke har lyst til at overtage B’s
andel af selskabet, men ved at B gerne vil overtage A’s andel, kan A udnytte denne viden til

at pavirke B til at byde hgjere ved selv at afgive et hejt bud.

Dette er naturligvis ikke helt risikofrit, da, under en antagelse om at der foreligger asymmetrisk
information, A ikke ngjagtigt kender B’s smerteterskel — altsd den pris B vil vaere villig til at
give, 1 forhold til den nytte han vil fi. Dog ma det faktum, at parterne befinder sig i et joint
venture-samarbejde tale for, at de kender hinanden godt og dermed har gode foruds@tninger for
at afleese hinandens signaler, hvorfor risikoen for at der opstar en form for spekulation givetvis

vil vaere storre.

I tilfeelde hvor den ene part er finansielt steerkere end den anden part, er der en yderligere risiko
for, at den staerkere part kan tvinge den svagere part ud af selskabet ved at satte en uretferdig
pris, som den svagere part ikke har rad til at byde mod. P4 den méde kan denne blive tvunget til

at seelge, selvom det ikke var ensket.

361 Fleischer & Schneider (2011), s. 5.
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4.6.5.2. Deterrence Approach

Deterrence Approach er en praventiv tilgang til oplesning af samarbejdet. Parterne vil, ved
indgdelsen af samarbejdet, aftale en procedure for, hvordan en oplesning skal foregd. Proceduren
foreskriver, at en deadlock-situation kun opstdr, nar én af parterne meddeler om dette til den
anden og pd den méde gerne vil ud af samarbejdet. Den praventive tilgang bestér 1, at den part
der initierer deadlock-situationen ogsé er den part, der straffes. Dette sker ved, at den initierende
part skal salge sin andel af selskabet fratrukket en, pa forhand aftalt, procentdel til den anden part
eller kobe den anden parts andel med tilsvarende procentdel lagt oven 1 prisen. Det kan
eksempelvis vere aftalt, at den initierende part skal betale en pris pd 125 procent, altsd 25
procentpoint over den reelle verdi eller alternativt skal salge sin andel til 75 procent, altsd 25

procentpoint under den reelle vaerdi.

Yderligere vil det oftest vaere aftalt, at vaerdien af aktierne fastsattes af en uvildig tredjemand.
Nér der pa denne facon tildeles en straf til initiativtageren af deadlock-situationen, vil parterne
naturligt vaere tovende med hensyn til at benytte sig af denne lgsning som ferstevalg og pé den

made hellere vil forsege at lase problemet indbyrdes.

4.6.5.3. Cooling off

En cooling off- eller mediationsklausul kategoriseres muligvis ikke helt som en shoot-out klausul,
men anvendes ofte 1 forbindelse hermed. Klausulen kan indebare, at der mellem parterne er aftalt
en periode, hvor der skal forhandles, inden der kan tages beslutning om, hvorvidt samarbejdet
skal opleses. Her skabes et incitament til, at parterne forseger at lose problemet indbyrdes, for
der tages beslutning om oplesning af samarbejdet, og pd den made vil oplesning ikke vare
forstevalg. Dette er pd mange mader i trdd med, hvilken adferd der enskes frembragt ved

ovenstdende metoder og kan bidrage til at sikre, at adfeerden bliver som ensket.

4.6.5.4. Fordelen ved shoot-out klausuler

I situationen hvor to franchiseparter indgér et joint venture, kan der vare specifikke udfordringer
og dermed specifikke hensyn, der skal tages til denne aftaleform. I en strategisk sammenhang vil
malet med samarbejdet vere at opna relationsrente og spergsmalet ma her vere, hvorvidt shoot-

out klausuler kan bidrage med noget positivt 1 forhold til relationen.
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I det ideelle strategiske samarbejde vil der ikke vere brug for oplesningsklausuler eller andre
bestemmelser, der regulerer, hvordan parterne kommer ud af aftalen. Dette fordi et strategisk
samarbejde seger at opné en varig relation mellem parterne. Det er dog ikke altid et helt korrekt
billede af virkeligheden, da der, pé trods af strategisk fit mellem parterne, ikke er en garanti for,
at forholdet holder, béde fordi at joint venture-forholdet kan have opfyldt sit formél eller fordi
der er opstéet uoverensstemmelser, der resulterer 1 en deadlock-situation. Det ma derfor vere

fornuftigt ogsé at tage stilling til, hvordan samarbejdet kan ophere pa den bedst mulige méde.

4.6.5.5. Den anbefalede kombination af shoot-out klausuler

En generel ulempe ved shoot-out metoderne er, at det mere eller mindre kan vaere umuligt at
forudse udfaldet. For den risikoaverse kan det virke for risikabelt ikke at kunne forudse, hvordan
allokeringen af kapitalandelene bliver, hvorfor denne maske ikke vil enske at indga aftaler, der
benytter sig af shoot-out metoden. Yderligere kan der opstd uenskede situationer, hvor en af

partnerne ender med at overtage hele selskabet, selvom dette var utilsigtet.

Mere specifikt kan det vare et stort problem for forhold som disse, hvor parterne besidder

komplementare ressourcer3®?

, som selskabet kan risikere at mangle, hvis den ene kabes ud. Her
kan man muligvis tale for, at shoot-out klausuler ikke er ideelle. Et andet problem opstar 1 forhold
til de immaterielle rettigheder til eksempelvis brand, systemer og knowhow. Handlen vil ikke
omfatte disse immaterielle rettigheder, hvorfor det ikke er hensigtsmessigt, at en franchisetager
vinder budrunden, da dette vil resultere i1, at franchisetager vil skulle foretage betydelige
investeringer 1 forhold til blandt andet interior og oplaringen af personel, hvis ikke denne ensker
at seelge til tredjemand. Grundet ovenstaende forventes franchisegiver at vaerdisatte foretagendet

hejest, hvorfor det ligeledes ma forventes, at denne vinder budrunden.

Fordelene ved at benytte sig af shoot-out klausuler er, at der forinden problemets opstaen er truffet
beslutning om reglerne og metoden for oplesningen. Dog ma det bero pd parternes

risikovillighed, hvilken slags shoot-out klausul der skal vaelges. En Deterrence Approach-klausul

362 Som omtalt i afsnit 4.5.1.1.
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tiltaler muligvis den risikoaverse mere end en Texas Shoot-out klausul ger, fordi den ferstnevnte
vil afskraekke modparten fra at erklere en deadlock-situation. Der gelder den samme grad af
usikkerhed for begge metoder 1 forhold til udfaldet, men der vil, trods alt, vaere en storre
sandsynlighed for, at uenigheden ender med Texas Shoot-out, end med Deterrence Approach,
fordi adgangen til Texas Shoot-out er lettere. Derfor vil den risikoaverse med stor sandsynlighed

foretreekke Deterrence Approach.

P& trods heraf skal en Texas shoot-out klausul ikke nedvendigvis udelades. Klausulen kan vare
god, da parterne her kan fordele kapitalandelene til den, som verdsatter dem hgjest og derfor vil
betale mest for dem. Men, som navnt, skal der, i et strategisk partnerskab, ogsa tages hgjde for
bade franchisegivers immaterielle rettigheder samt de komplementare ressourcer, som parterne
med stor sandsynlighed har, og som er baggrunden for deres valg af hinanden. Hvis kun den ene
part overtager selskabet og den anden dermed kebes ud, vil der mangle nogle ressourcer, som

kun den part, der er kebt ud, var 1 besiddelse af.

Ydermere kan en Texas Shoot-out klausul eventuelt kombineres med en Cooling off- eller
mediationsklausul, hvor parterne har aftalt, at der forst og fremmest skal vare en fastsat periode
med forhandling, sdledes at mulighederne for at f& last problemet bliver vendt, og forst derefter
kan det blive aktuelt at benytte sig af shoot-out metoden. En sddan situation kan bidrage til, at
joint venture-partnerskabet ikke blot kan termineres under de i ejeraftalen beskrevne

omstendigheder, men at parterne er nadsaget til at forsege at finde en lgsning forst.

Nogle joint venture-parter fraveelger da ogsa helt at indskrive shoot-out klausuler, da de mener,
at en sddan péd forhind aftalt losning ikke giver incitament til at gd pd kompromis og finde en
losning internt, nar forst uenigheden opstar3®*364, Dette kan ogsa galde for franchisepartnere, der
vaelger at oprette et joint venture, men endnu en gang mi et sddan fravalg bero pa parternes

risikopraeferencer.

363 Sgrensen (2006), s. 62.
364 Rasmussen and Rubinstein (2016), s. 3.
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En sidste losning kan vere at @ndre pa fordelingen af kapitalandele mellem parterne. Hvis det
aftales, at parterne fordeler disse 49/51, 1 stedet for 50/50, vil det betyde at risikoen for deadlock
helt elimineres. Dette skyldes, at den ene part da vil have majoriteten i forhold til de centrale
beslutninger, som parterne kan blive uenige om og som af denne grund skaber hele deadlock-
problemet 1 forste instans. Dette synspunkt bliver dog ikke yderligere behandlet 1 nerverende

athandling.

4.6.6. Selskabsretlig likvidation

Hvis parterne velger at oplese selskabet, skal de selskabsretlige regler, hvad angér oplesning
overholdes. Et eksempel pa en sadan bestemmelse folger af selskabslovens § 220, der fordrer, at

en likvidation anmeldes til Erhvervsstyrelsen senest to uger efter beslutningen er truffet.

Det er en mulighed at parterne tager en frivillig beslutning om at traede i likvidation, som felger
af selskabslovens § 217. Denne tilsiger, at beslutningen krever stemmeflerhed. Safremt det kun
er den ene part, der onsker at bringe samarbejdet og joint venture-foretagendet til opher, kan
denne forsgge at fa gennemfort en tvangsoplesning efter lovens § 225, der 1 sadanne tilfaelde blot
kraever simpelt flertal, hvilket med en 50/50-fordeling selvsagt kan vaere svert. Andre

tvangsoplesningsmuligheder findes imidlertid 1 henhold til lovens § 225, stk. 2 og § 226.

Det understreges imidlertid, at den strategiske tilgang, der forseges opnaet, ikke pa nogen made
ma anses at vere forenelig med, at parterne skulle ende 1 en situation, hvor udevelse af en

tvangsoplesning skulle finde sted.

4.6.7. Delkonklusion

Nér vi skal se pd dette 1 lyset af, hvorvidt et joint venture kan vare afsat for strategisk
kontrahering 1 et franchiseforhold, m& det vare relevant at se pa tidsubegraensningen,
termineringsrisikoen og hvilke exit-metoder parterne kan indgd, som skaber den rette
incitamentsstruktur i et strategisk forhold, som inkluderer bade strategisk franchise og det

selskabsbaserede joint venture.
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Som udgangspunkt reduceres en del af problematikkerne ved det tidsbegransede konventionelle
franchiseforhold ved at indgd samarbejdet pa et joint venture-grundlag, da dette er
tidsubegranset. Af denne tidsubegransning folger ligeledes en aftagende termineringsrisiko, da
franchisegiver ikke lengere har samme incitament til at terminere en franchisetager blandt andet

pa baggrund af den relationsrente, der opnas 1 samarbejdet.

Valget af exit-optioner mé, alt andet lige, bero pd parternes risikovillighed, hvilket ogsa fremgér
af den reciprokke anvendelse af realoptioner, siledes at call-optionen er en rettighed for den
risikoneutrale franchisegiver til at overtage foretagendet ved at kebe franchisetager ud, mens put-
optionen tillader den risikoaverse franchisetager at overdrage sin andel af franchiseforetagendet
til  franchisegiver. Denne reciprocitet 1 forhold til realoptionerne  medferer

incitamentsforenelighed samt en hgjere grad af fleksibilitet og engagement.

Realoptionerne kan udnyttes inden for de aftalte tidsintervaller gennem hele kontraktens lgbetid,
mens shoot-out klausulerne relaterer sig, hvordan deadlock-situationen lgses, hvorfor det er

hensigtsmeessigt at indskrive begge former for exit-optioner i kontrakten.

Ved anvendelsen af shoot-out klausuler vil parterne gerne sikre sig, at der er incitament til at
forsege at lase problemet. Det kan ske ved at aftale den ovenfor omtalte cooling off- eller
mediationsperiode, hvor de 1 den aftalte periode, efter deadlock er opstaet, skal forsege at finde
en lgsning pé problemet eventuelt med en mediator. En sédan aftale er helt pa linje med, hvilken
incitamentsstruktur der enskes, idet parterne her vil soge at lase problemet indbyrdes for at undga

oplesning af samarbejdet.

Shoot-out metoderne, herunder Texas Shoot-out, som oftest bruges i joint ventures, kan méske
umiddelbart antages at hemme det strategiske forhold mellem parterne, da denne ikke skaber
incitament til at lase problemet internt, men parterne kan aftale, at en mediationsperiode skal ga
forud for shoot-out metoden og dermed skabe incitament til, forst og fremmest, at lose problemet
indbyrdes, men stadig have muligheden for et shoot-out, hvis forhandlingerne om

problemlgsningen ikke lykkedes.
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I forhold til det selskabsbaserede joint venture eksisterer adgangen til likvidation og
tvangsoplesning af selskabet, som folger af selskabsloven men anbefales kun af blive benyttet i

yderste konsekvens, ndr de andre beskrevne exit-optioner ikke er effektive.
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Kapitel 5

5.1. Svagheder ved joint venture

P& trods af at joint venture i afhandlingen bliver anvendt som en lgsningsmulighed pa et
konventionelt franchisesamarbejde, udelukker det dog ikke, at der ved anvendelsen af enten det
selskabsbaserede joint venture eller strategisk franchise medfelger nogle svagheder. Nedenfor
belyses mulige svagheder, som kan fremkomme ved brug af et joint venture-samarbejde hvad

angar de 1 kapitel 4 analyserede omrader.

5.1.2. Kapitalomkostninger

Nér man indgér et joint venture-samarbejde, deles kapitalindskydelsen 50/50 mellem parterne.
For franchisegiver kraver det et betydeligt hojere kapitalbehov i forhold til det konventionelle
franchise. Dette anses imidlertid ikke at udgere et stort problem for risikoneutral franchisegiver,
der har billig adgang til kapital, jf. afsnit 4.2.2. om finansieringsmuligheder, mens det for den
franchisegiver, der kan tenkes at anvende franchising som et instrument til at rejse kapital3®®

formodentligt vil blive et problem.

5.1.3. Engagement

Ser man isoleret pé parternes engagement 1 forhold til den indskudte kapital, antages det, at den
kapital, der indskydes, reflekterer parternes risikopédtagelse og dermed engagement, da antagelsen
ligeledes er, at franchisegiver 1 den undersegte joint venture-relation engagerer sig mere, grundet
dennes belenning i forhold til deling af profit. Dette kan medfere, at franchisetagers engagement
vil falde tilsvarende, da denne i joint venture-samarbejdet kun indskyder 50 procent af kapitalen,
hvilket ses som et fald i1 forhold til indskydelsen 1 konventionel franchising, som er betragteligt
hgjere. Dette anfegtes dog 1 sin helhed, 1 det relationen ikke kun beror pé de idiosynkratiske

investeringer.

365 Som behandlet i afsnit 4.2.1.1.
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5.1.4. Komplementaritet

Nér franchiseparterne indgar enten det selskabsbaserede joint venture eller strategisk franchising,
er det formodningen, at de far bedre adgang til medkontrahentens ressourcer og viden, hvilket er
en fordel pad den korsigtede bane. P& bagrund af parternes nare langsigtede samarbejde 1 joint
venture-samarbejdet bliver der ud fra et teoretisk udgangspunkt antaget at komplementariteten af
ressourcerne, specifikt vidensudveksling, udviskes med tiden. Begrundelsen for dette er at
parterne igennem partnerskabet far adgang til hinandens viden, hvorfor de pa sigt tillerer sig
denne ressource. Nar parterne har lert at imitere hinanden, vil komplementariteten af

ressourcerne formodentlig udviskes over tid.

5.1.5. Deadlock

Som navnt er ejerskabet 1 joint venture-samarbejdet fordelt 50/50 mellem parterne, hvorfor
magten og beslutningerne ogsd som udgangspunkt vere delt siledes. Det kan dog vare
problematisk med en saddan fordeling, hvor begge parter bestemmer lige meget, da franchisegiver
og franchisetager pa et eller andet tidspunkt 1 samarbejdet formodentligt vil opleve en situation,
hvor der ikke er enighed, medmindre beslutningskompetencer fordeles ud pa forskellige omrader.
Uenigheden mellem franchisegiver og franchisetager, hvor disse ikke kan komme til enighed

betegnes som naevnt deadlock, hvilket er en ekstra svaghed ved joint venture-relationen.
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Kapitel 6

6.1. Konklusion

Afsvagheder ved det konventionelle franchise kan navnes, at det er paradoksalt, at franchisetager
foretager den betydeligste initiale investering under antagelsen af, at det er den veletablerede
franchisegiver, der har billigere adgang til kapital. Med dette folger at det er franchisetager, der
palegges den storste kommercielle risiko, som ligeledes kan synes paradoksalt set 1 lyset af
parternes respektive risikoprofiler. Ydermere kan der, grundet manglende udvisning af
engagement fra franchisegivers side, opsta rekrutteringsproblemer, da franchisegiver ikke viser
en trovaerdig forpligtelse til dennes koncept og 1 forlengelse heraf ses eksempler pa, at
franchisegiver yder lav support til franchisetager, som kan medfere en foreget risiko for
foretagendets fiasko. At det konventionelle franchiseforetagende i1 udgangspunktet er
tidsbegraenset kan medfore, at franchisetagers incitament pavirkes, ndr kontrakten er ved at na sit
udleb og franchisetager formodentligt vil free-ride. Samtidig opstar der en hgjere risiko for hold-
up grundet franchisetagers relationsspecifikke investering, hvoraf termineringsdilemmaet ogsa

folger.

Ved etablering af joint ventures kan der af umiddelbare fordele nevnes en mere ligelig fordeling
af risici samt muligheden for at sammenbringe bade finansielle, komplementare og kritiske
ressourcer. Der sondres mellem det selskabsbaserede joint venture og strategisk franchise. Ved
oprettelsen af bade det selskabsbaserede joint venture og strategisk franchise vurderes den mest
hensigtsmessige selskabsform at vare kapitalselskabet, fordi der med dette folger en begrenset

haftelse for gaeldsforpligtelser, modsat eksempelvis personligt ejede selskaber.
Som udgangspunkt kan der argumenteres for, at franchisegiver ikke har noget ekonomisk

raesonnement til at indgd nogen af de to joint venture-relationer, da denne i forvejen er godt stillet

ved at lade franchisetager tilfore foretagendet kapital og selv {4 del i profitten.
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Ved udevelsen af strategisk kontrahering kan der skabes et incitament for badde franchisegiver og
franchisetager til at indgd en relation baseret pa et joint venture-grundlag, da der siledes er
mulighed for at opnd relationsrente. Ud fra et cost of capital-synspunkt er det da ogsa
meningsfuldt, at franchisegiver indskyder langt mere i1 foretagendet end ved det konventionelle
franchise, da denne har adgang til billigere kapital, hvorfor de samlede kapitalomkostninger 1
forholdet kan reduceres. Ved at begge parter foretager relationsspecifikke investeringer, er
relationen et skridt tettere pd at opnd relationsrente blandt andet pd grund af det direkte

engagement, de relationsspecifikke investeringer udviser.

Med parternes respektive risikoprofiler in mente vil der med en ligelig fordeling af
initialinvesteringen folge en mere hensigtsmaessig fordeling af risici, sdledes at det ikke lengere
er den risikoaverse franchisetager, der palegges den betydeligste risiko. Nér parterne, ved at
etablere foretagendet pd en af de to joint venture-former, deler risici og gevinster ligeligt,
forventes det, at nytteverdien for parterne stiger grundet muligheden for at opna relationsrente
gennem udevelsen af strategisk kontrahering i relationen. Ligeledes vil franchisegivers villighed
til at patage sig mere risiko 1 en af de to joint venture-former end 1 det konventionelle
franchiseforetagende medfere, at potentielle franchisetagere oplever, at franchisegiver er villig
til at ”legge handen pd kogepladen” i forhold til sit koncept og dermed tilfere konceptet
trovaerdighed.

Franchisegivers engagementsniveau vil egges i1 de to joint venture-relationer, og dette kan lose
eventuelle rekrutteringsproblemer. For sé& vidt angar det strategiske franchise vil der 1 kontrakten
mellem parterne kunne indskrives safeguards som blandt andet beskytter franchisetager mod hold
up. Sadanne safeguards betegnes som den indirekte made at udvise engagement pd, mens
indgdelsen af det selskabsbaserede joint venture 1 sig selv udviser en hgj dedikation, hvorfor dette

kan betegnes som en direkte made at udvise engagement pa.

Den strategiske franchisekontrakt anbefales at konciperes dynamisk, sdledes at parterne bedre
kan handtere efterfolgende omstendigheder med henblik pa at kunne opretholde kontrakten. Pé
denne made vil de relationsspecifikke investeringer ikke blive sunk costs, og sédledes kan

relationsrenten opretholdes. En méde at opretholde kontrakten pa er, at parterne proaktivt har
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aftalt, hvorledes eventuelle senere konflikter lases, séledes at engagementet kommer til udtryk
ved et gensidigt enske om opretholdelse af kontrakten og relationen. Ligeledes kan indskrivning
af loyale forpligtelser signalere en hgj grad af engagement. For det selskabsbaserede joint venture
vil det vare hensigtsmassigt at indskrive sadanne forhold, der ikke direkte folger af

selskabsloven, 1 ejeraftalen, samt de indirekte vilkér der er medvirkende til at opné relationsrente.

Det selskabsbaserede joint venture anses som vearende et bedre varktej til at reducere den
eksterne ressourceathangighed grundet dennes organisatoriske form. Begge joint venture-former
kan dog vere effektive instrumenter til at opnd vidensdeling, herunder deling af tavs viden, fordi
sddan tavs viden ikke er overfeorbar og dermed kun kan overfores ved tillering gennem et
samarbejde. Saledes kan begge joint venture-former anses som gode verktgjer til at opnd
vidensdeling, og da vidensdeling er en kilde til relationsrente, vil dette tage parterne endnu et

skridt tettere pd at opnd relationsrente.

Selv om tilgangen til opher 1 strategisk kontrahering er, at parterne forseger at undgd oplesning
af selskabet ved blandt andet at finde en partner med hvilken der kan opnds strategisk fit, er det

nedvendigt at have taget stilling til eventuelle ophersmuligheder.

Ved at gore franchiseaftalen tidsubegraenset folger en aftagende termineringsrisiko, som kan
medfere en reduktion af risikoen for at franchisetager bliver held up. Joint venture-aftalens

tidubegraensede karakter er altsa i sig selv et vaerktoj til at undga visse ulemper.

Bade hvad angéar det selskabsbaserede joint venture og det strategiske franchise kan en reciprok
anvendelse af realoptionerne, call- og put-optioner, vaere nyttig, saledes at call-optionen giver
rettighed til, at franchisegiver kan kebe franchisetager ud, mens puz-optionen giver franchisetager
rettighed til at overdrage sin andel af foretagendet til franchisegiver. En sddan reciprocitet
medferer incitamentsforenelighed samt en hgjere grad af fleksibilitet og engagement. P4 den
anden side kan indskrivelse af sddanne realoptioner da ligeledes antages at medfere en foreget

termineringsrisiko.
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Grundet 50/50-ejerskabet kan der opsta en deadlock-situation, hvor selskabet kan opleve en
handlingslammelse. Her vil det vaere nedvendigt at gere brug af shoot-out metoder, som kan vare
effektive 1 forhold til at overdrage kapitalandelene til den part, der verdsetter dem mest, men
samtidig kan vare forbundet med en vis usikkerhed, da det ikke vil vare muligt at kende udfaldet
af budrunden pé& forhdnd. Da franchisegiver vardisetter foretagendet hejst pd grund af
anvendeligheden af de foretagne relationsspecifikke investeringer, er det antagelsen, at

franchisegiver vinder budrunden.

Shoot-out metoderne, herunder Texas Shoot-Out, kan méske umiddelbart antages at heemme det
strategiske forhold mellem parterne, da denne ikke skaber incitament til at lose problemet internt,
men parterne kan aftale, at en mediationsperiode skal gé forud for shoot-out metoden og dermed
skabe incitament til at problemet, forst og fremmest, loses indbyrdes, men stadig have

muligheden for et shoot-out, hvis forhandlingerne om problemlosningen ikke lykkedes.

Ved etablering af franchiseforetagendet pd et det ene eller andet joint venture-grundlag vil
rekrutteringsproblemer reduceres, saledes at der er bedre grundlag for at udvalge den bedst
mulige franchisetager, hvor parterne har mulighed for at opnd strategisk fit. Ligeledes vil der
opsta en ligelig fordeling af risici, herunder de kommercielle risici, og franchisegiver vil udvise
storre engagement 1 relationen. Slutteligt vil der proaktivt tages hejde for, hvorledes konflikter
skal handteres. P4 baggrund af ovenstdende dannes der grundlag for opnéelse af relationsrente,
hvorfor det kan konkluderes, at der pa baggrund af den opnaede relationsrente med fordel kan

etableres et joint venture som grundlag for franchisesamarbejdet.

De fé ulemper, der er belyst ved joint ventures, vurderes ikke at veje tungere end de gevinster,
der kan forventes opndet ved at basere franchiseforetagendet pa et af de to joint venture-former
med henblik pd at udeve strategisk kontrahering i relationen mellem franchisegiver og

franchisetager. Muligheden for at opnd relationsrente vejer tungest 1 denne forbindelse.
I forhold til spergsmélet om hvorvidt strategisk franchising foretreekkes over det

selskabsbaserede joint venture eller omvendt ses der pd de komparative analyser, athandlingen

har givet anledning til. Vurderingen er, at man ved begge former opnér gevinster pd samme
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niveau, hvorfor etableringen af det selskabsbaserede joint venture kan fremstd som en for
omfattende losning, nar strategisk franchise afstedkommer de samme gevinster og blandt andet

ikke stiller krav til en fysisk person 1 forhold til stiftelsen.

Gevinstforskellene 1 de to joint venture-relationer er marginale og kun fremtradende 1 forhold til
ressourceafth@ngigheden. Her er argumentet, at det selskabsbaserede joint venture er at
foretraekke 1 situationer, hvor den ene part besidder en kritisk ressource og hvor ensket om at
reducere sin risiko realiseres ved at internalisere ressourcerne 1 det selskabsbaserede joint venture.
I denne kontekst er det vurderingen, at to kumulative forudsetninger skal vere tilstede. For det
forste skal franchisetager vere saerdeles risikoavers, og for det andet skal franchisegiver vaere i
besiddelse af den kritiske ressource. I en sddan situation vil franchisetager vare interesseret 1 at
reducere risici 1 forhold til franchisegivers kritiske ressource ved at etablere det selskabsbaserede
joint venture. Imidlertid ses der her kun en fordel for franchisetager, mens der for franchisegiver
ikke sker en &ndring i dennes gevinstniveau, hvorfor denne formodentligt ikke vil foretreekke det

selskabsbaserede joint venture.

Konklusionen bliver derved, at bdde det strategiske franchise og det selskabsbaserede joint
venture er at foretrekke over det konventionelle franchise pa grund af opndelsen af
relationsrenten som gevinst. Imidlertid vurderes det selskabsbaserede joint venture at vare en

omfattende losning, ndr samme gevinster ligeledes opnds ved strategisk franchising.

Side 128 af 134



Litteraturliste

‘AMA-Konferencepapir’

Andersen, Lennart Lynge, and Palle Bo Madsen, Aftaler Og Mellemmaend, 7. udgave (Karnov
Group Denmark A/S, 2017)

Andersen, Mads Bryde, Grundlzeggende Aftaleret, 3. udgave (Gjellerup, 2008)

Andersen, Mads Bryde, and Joseph Lookofsky, Laerebog i Obligationsret I, 4. udgave/ (Karnov
Group Denmark A/S, 2015)

Anderson, Erin, and Barton Weitz, ‘The Use of Pledges to Build and Sustain Commitment in
Distribution Channels’, Journal of Marketing Research, 1992, 18
<https://doi.org/10.2307/3172490>

Baker, H. Kent, J. Clay Singleton, and E. Theodore Veit, ‘Survey Research in Corporate Finance:
Bridging the Gap between Theory and Practice’ (Oxford University Press, 2010)

Benito, R. G. Gabriel, Bent Petersen, and L.S. Welch, ‘Can Real Options Shift the Commitment-
Flexibility Tradeoff in International Franchising?’, 2017

Blume, Peter, Retssystemet Og Juridisk Metode, 2. udgave, (Jurist - og @konomiforbundets Forlag,
2014)

‘Business Risk Definition’ <https://www.investopedia.com/terms/b/businessrisk.asp> [accessed 2
September 2019]

Christensen, Jan Schans, Kapitalselskaber - Aktie- Og Anpartsselskabsret, ed. by 5. Udgave (Karnov
Group Denmark A/S, 2017)

Chung, Tai-Yeong, ‘Incomplete Contracts, Specific Investments, and Risk Sharing’, The Review of
Economic Studies, 58 (1991), 1031 <https://doi.org/10.2307/2297950>

Clarke, Greg, Buying Your First Franchise, 2. edition (Kogan Page Limited, The Express, 1997)

‘CO-OWNERSHIP: Is This the Future of FRANCHISING?’
<https://www.stellarossafranchise.com.au/news/co-ownership-is-this-the-future-of-
franchising?fbclid=IwAR21w1vdY8UxWSScDsJuZSnhUylw8z_akaQswIL-5SIxI-
Hb5Q2ed5gkgxo> [accessed 9 May 2019]

Dansk Franchise Forening, Etiske Regler for Franchising, 2016

Dnes, Antony W., ‘Franchise Contracts’, in Contract Law and Economics (Edward Elgar Publishing,

Side 129 af 134



2011), pp. 384-98

Dutta, Prajit. K, Strategies and Games - Theory and Practice, 3. udgave (The MIT Press, 2001)

Dyer, Jeffrey H, and Harbir Singh, ‘The Relational View : Cooperative Strategy and Sources of
Interorganizational Competitive Advantage Author (s ): Jeffrey H . Dyer and Harbir Singh
Source : The Academy of Management Review , Vol . 23, No . 4 ( Oct ., 1998 ), Pp . 660-679
Published By ’:, Academy of Management Review, 23 (1998), 660—-79
<https://doi.org/10.2307/259056>

Eisenhardt, Kathleen M, ‘Agency Theory : An Assessment and Review’, Academy of Management
Review, 1989, 57-74

European Franchise Federation, European Code of Ethics for Franchising, 2016
<https://www.franchise-fff.com/base-documentaire/send/447-cadre-reglementaire/327-the-
european-code-of-ethics> [accessed 30 April 2019]

Eyben, Bo Von, Juridisk Ordbog, 13. udgave (Forlaget Thomson A/S, 2008)

Finans (JP/Politikens Hus, 2014) <https://finans.dk/finans/erhverv/ECE7986754/pitstopkiosker-i-
bittert-opgoer-med-danske-spil/?ctxref=ext&fbclid=IwAR2SZFWMd6d-
GIKTqqqIxOWTSnPOu6bwO0alxYT4Z-ee4AMiiCORIQWt388CI> [accessed 8 September 2019]

Fleischer, Holger, and Stephan Schneider, Shoot-Out Clauses in Partnerships and Close
Corporations - An Approach from Comparative Law and Economic Theory, 2011

‘Franchisebutikker Tjener Milliarder’ <https://www.berlingske.dk/business/franchisebutikker-
tjener-milliarder?fbclid=lwAROrUu74uesVnfohKWVYfQzPxH3TeyL3F9s8-
iuziYWLmMWOoT7EI542Am]c> [accessed 20 August 2019]

‘Generelt Om Reelle Ejere | Erhvervsstyrelsen.Dk’ <https://erhvervsstyrelsen.dk/generelt-om-
reelle-ejere> [accessed 15 September 2019]

Golzen, Godfrey, and Colin Barrow, Taking up a Franchise: The Daily Telegraph Guide, 3. udgave
(British Library Cataloguing in Publication Data, 1986)

Hansen, Anders Christian, Uden for Hovedstrammen (Roskilde Universitetesforlag, 2007)

Hennart, Jean-Francois, ‘A Transaction Costs Theory of Equity Joint Ventures’, 9 (1988), 361-74

Iversen, Bent, Handelsagenten Og Eneforhandleren, 5. Udgave (Jurist - og @konomiforbundets
Forlag, 2013)

Klein, Peter G, ‘New Institutional Economics’, New Institutional Economics, 2015, 12-15

Side 130 af 134



Knudsen, Christian, @konomisk Metodologi, Bind 2 - Virksomhedsteori Og Industrigkonomi, 2.
udgave (Jurist - og @konomiforbundets Forlag, 1997)

Knudsen, Michael, Leer Nemt! Finansiering - Kompendium (Michael Knudsen og Ventus Publishing
ApS, 2005)

‘Komparativ Metode | Gyldendal - Den Store Danske’
<http://denstoredanske.dk/Samfund, jura_og_politik/Sociologi/Sociologisk_metodologi/kom
parativ_metode> [accessed 20 August 2019]

Lando, Ole, Elisabeth Thuesen, Christina D. Tvarng, and Kim @stergaard, Udenrigshandelens
Kontrakter, 5. Udgave (Jurist - og @konomiforbundets Forlag, 2006)

Lippert-Rasmussen, Martin, and Niels Peter Mols, Transaktionsomkostningsteori (Institut for
virksomhedsledelse, 1993)

Madsen, Christian Frank, and Kim @stergaard, ‘Narmest Til at Baere Risikoen i Kontraktretten’,
2017, 35-43

‘Markets | Flying Tiger Copenhagen’
<https://corporate.flyingtiger.com/en/markets?tab=Worldwide> [accessed 20 August 2019]

‘McDonald’s Franchising’ <https://www.mcdonalds.com/dk/da-dk/job-og-
fremtid/franchising.html> [accessed 22 August 2019]

Modigliani, Franco, and Merton H. Miller, ‘The Cost of Capital, Corporation Finance and the Theory
of Investment’, The American Economic Review, 35 (1958), 519—-30
<https://apps.webofknowledge.com/CitedFullRecord.do?product=WOS&colName=WOS&SID
=E5XBv50hx0jXHd5gzAH&search_mode=CitedFullRecord&isickref=WOS:A1990EL11600004&
cacheurlFromRightClick=no>

Nygaard, Claus, Strategizing - Kontekstuel Virksomhedsteori, 3. udgave (Forlaget
Samfundslitteratur, 2006)

@stergaard, Kim, ‘Metode Pa Cand.Merc.Jur. Studiet’, in Julebog 2003 (Kgbenhavn: Djgf Forlag,
2003), p. S.269-285

, ‘Relevansen Af Interdisciplinaer Forskning Og Empiri i Samfundsvidenskaben’, Retfeerd, 2014

‘Our Brand | Our Mission | Our History | Flying Tiger Copenhagen’
<https://corporate.flyingtiger.com/en/About--Mission-and-strategy#our-history> [accessed

20 August 2019]

Side 131 af 134



‘Our Business Model | Flying Tiger Copenhagen’ <https://corporate.flyingtiger.com/en/About---
Business-model> [accessed 20 August 2019]

Penrose, Edith, The Theory of the Growth of the Firm, 4th edn (Oxford University Press, 1959)

‘Personlig Virksomhed Eller Selskab | Haslgv Staehr Advokater’ <http://www.hsalaw.dk/personlig-
virksomhed-eller-selskab/> [accessed 5 September 2019]

‘Personligt Ejede Virksomheder | Erhvervsstyrelsen.Dk’ <https://erhvervsstyrelsen.dk/personligt-
ejede-virksomheder> [accessed 5 September 2019]

Petersen, Bent, and Kim @stergaard, ‘Reconciling Contracts and Relational Governance through
Strategic Contracting’, Journal of Business and Industrial Marketing, 2018, 265-76
<https://doi.org/10.1108/JBIM-09-2016-0223>

Petersen, Bent, Torben Pedersen, and R. G. Gabriel Benito, ‘The Termination Dilemma of Foreign
Intermediaries: Performance, Anti-Shirking Measures and Hold-Up Safeguards’, Relationship
Between Exporters and Their Foreign Sales and Marketing Intermediaries, 2015

Pfeffer, Jeffery, and Gerald R. Salancik, The External Control of Organnuzation - A Resource
Dependence Perspective (Standford University Press, 2003)

Pratt, Shannon P., Roger J. Grabowski, and Richard A. Brealey, Cost of Capital: Applications and
Examples, 4. udgave (John Wiley & Sons, Incorporated, 2014)
<https://ebookcentral.proquest.com/lib/kbhnhh-
ebooks/reader.action?docID=1652941&ppg=1> [accessed 4 April 2019]

Rasmussen, Jens Chr. Hesse, and Anders Rubinstein, ‘Deadlock-Situationer i Ejer- Og Joint Venture-
Aftaler’, DVCA - Danish Venture Capital and Private Equity Association, 2016

‘Rema 1000 Franchise’ <http://rema1000.dk/wp-
content/themes/remal1000/pdf/REMA1000_Dell_Hvad_er_franchising.pdf> [accessed 3 May
2019]

Rubin, Paul, ‘Theory of the Firm and the Structure of the Franchise.’, Journal of Law & Economics,
21 (1978), 223-33 <https://about.jstor.org/terms> [accessed 3 May 2019]

Singleton, Susan, Joint Ventures and Shareholders’ Agreements, 5. udgave (Bloomsbury Publishing,
2017)

Sgrensen, Karsten Engsig, Joint Ventures - Struktur Og Regulering, 1. udgave (Jurist - og

@konomiforbundets Forlag, 2006)

Side 132 af 134



Sornn-Friese, Henrik, Hvad Er En Virksomhed? Erhvervsgkonomisk Teori Og Analyse, 1. udgave
(Forlaget Samfundslitteratur, 2007)

‘Sgstrene Grene Franchising’ <https://sostrenegrene.com/da/franchise/> [accessed 22 August
2019]

Tvarng, Christina D, and Sarah Maria Denta, Fa Styr PG Metoden!, 2. udgave (Extuto Publishing,
2018)

Tvarng, Christina D, and Ruth Nielsen, Retskilder & Retsteorier, 4. udgave (Jurist - og
@konomiforbundets Forlag, 2014)

Wegener, Morten, ‘U.1990B.217’, 1990

, ‘U.1990B.217 - Lovgivning Om Franchising ?’, 1990, 1-9

Werlauff, Erik, Selskabsret, 10. Udgave (Karnov Group Denmark A/S, 2016)

‘What Is Business Format Franchising? Definition and Meaning - BusinessDictionary.Com’
<http://www.businessdictionary.com/definition/business-format-franchising.html> [accessed
27 February 2019]

‘What Is Free Rider? Definition and Meaning’
<http://www.businessdictionary.com/definition/free-rider.html> [accessed 25 August 2019]

Williamson, Oliver E., The Economic Institutions of Capitalism, 1985

Williamson, Oliver E., and Scott E. Masten, The Economics of Transaction Costs (Edward Elgar
Publishing, 1999)

Williamson, Oliver E, ‘Credible Commitments : Using Hostages to Support Exchange’, The American
Economic Review, 1983, 519-40

, Markets and Hierarchies: Analysis and Antitrust Implications: A Study in the Economics of Internal
Organization (New York, 1983)

Winkler, Mette, ‘Advokat: Franchisetagere Falder Som Fluer for Ringe Danske Spil-Koncept’
<https://borsen.dk/nyheder/virksomheder/artikel/1/310386/advokat_franchisetagere_falder
_som_fluer_for_ringe_danske_spil-
koncept.htmI?hl=YTozOntpOjA7czoxMToiRGFuc2tlIIFNwaWwiO2k6MTY7czoxMToiZGFuc2tlIH
NwaWwiO2k6Mjg7czoxMToiRGFuc2tlIHNwaWwi030,> [accessed 8 September 2019]

Side 133 af 134



Retskilder

Kong Christian Den Femtis Danske Lov af 15.04.1683

Lovbekendtgerelse af 2016-03-02 nr
Lovbekendtgerelse af 2018-03-01 nr
Lovbekendtgerelse af 2010-12-16 nr
Lovbekendtgerelse af 2019-07-23 nr
Lovbekendtgerelse af 2013-11-15 nr
Lovbekendtgerelse af 1990-05-02 nr

. 193 (Aftaleloven)

. 155 (Konkurrenceloven)

. 1714 (Erhvervslejeloven).

. 763 (Selskabsloven)

. 1295 (Erhvervsvirksomhedsloven)

. 272 (Handelsagentlovens)

Kommissionens forordning nr. 4087/88 af 30.11.1988 (Franchiseforordningen)

Fusionskontrolforordning nr. 139/2004

Traktaten om Den Europ@iske Unions Funktionsmade, den 1. december 2009

Vejledning 2018-08-10 nr. 9632 (Almindelige betingelser for arbejder og leverancer 1 bygge-

og anlegsvirksomhed (AB18))

U.1984.809B
U.1985.148H
U.1988.983/2H
U.1997.994/20
U.2000.567H
U.2000.1543H
U.2002.25H
U.2007.1918H
U.2008.2656 V
U.2018.1334
U.2019.1347
TBB.2015. 220
C-248/16 af 7. september 2017

Side 134 af 134



