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Abstract 
The technological development has increased pressure on companies to constantly develop new or 

better products or ways to produce. The knowledge necessary to innovate does not often exist with-

in the organisation and companies need to engage in an innovative co-operation. The cooperation 

can be of horizontal or vertical nature. Common to all innovative co-operations are the need to open 

up and give the partners access to strategically knowledge. Partnering agreements focus on joint 

optimization, it therefore seems suitable as the legal form for implementing the innovative co-

operation.  

To analyse partnering as legal form for the innovative co-operation this thesis uses the business law 

method. In this thesis the business law method combines a legal dogmatic analysis of the partnering 

agreement with the theories of neo-institutional economics. The economic theories used are transac-

tion cost economics, agency theory and game theory, the use of these show that the uncertainty sur-

rounding the innovative co-operation are creating transaction cost preventing many innovative co-

operations from even being initiated. The legal analysis of the partnering agreement shows that 

there are no well developed rules for partnering agreements, only indications of an expanded rule of 

good faith and fair dealing. This rule is too abstract to prevent an opportunistic part of using the 

uncertainty to create a hold-up and appropriate all gains developed through the innovative co-

operation. This conclusion does also apply to the rules governing traditional agreements and not 

only partnering. 

A qualification of the partnering agreement so the the values of joint optimization are fulfilled are 

needed. Contract mechanisms describing routines and coordination need to be aligned with mecha-

nisms for enforcement and dividing gains and risk (remuneration). A mechanism for renegotiation 

of remuneration needs to be included in the partnering agreement in many innovative co-operations. 

The renegotiation creates ex post transactions cost, but uncertainty in form of consequential events 

are a natural part of many innovative co-operations. Renegotiations therefore need to be a part of 

the partnering agreement. In renegotiating the partnering agreement, the parties must adhere to the 

principle of joint optimization. If a specialized third party chosen by both parties of the partnering 

agreement do not the believe that one of the parties is committed to reaching joint optimization the 

enforcement mechanisms will be initiated. In these situations partnering agreements are more suita-

ble as legal forms for innovative co-operations than traditional legal forms.    
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Kapitel 1 Metode og indledning 

1.1 Det innovative samarbejde 

Den teknologiske udvikling har de sidste årtier taget mange virksomheder med storm. Virksomhe-

derne har haft et behov for konstant at tilpasse sine ydelser til et marked i forandring. Ligesom virk-

somhederne internt må ændre sine arbejds- og produktionsprocesser for at kunne producere bedre 

og billigere. Ny viden skal skabes, og de nødvendige ressourcer eksisterer ikke nødvendigvis internt 

i virksomheden, hvorfor virksomheder derfor må indgå i et eller flere innovative samarbejder.  

Innovation foregår i alle brancher, lige fra byggeri til den farmaceutiske industri. Det innovative 

samarbejde adskiller sig fra det traditionelle samarbejde, ved at have fokus på udvikling af en ny 

ydelse eller forbedring af en eksisterende ydelse. Målet er at gøre tingene bedre, billigere eller an-

derledes. Input kan komme fra alle led, og der er ofte behov for samarbejde flere steder i værdikæ-

den. Virksomhederne kan samarbejde vertikalt med kunder og leverandører eller horisontalt med 

konkurrenter om at udvikle ydelser eller tilpasse indkøb til virksomhedens behov.  

Det innovative samarbejde kan spænde over et eller flere projekter. Nogle har et fast mål andre et 

mere diffust sigte. Forskellene på de innovative samarbejder, der indgås mellem virksomheder, er 

da også mange. Ikke to relationer er ens. Alligevel kan der for alle innovative samarbejder opstilles 

en række fælles karakteristika, som er nødvendige for at udvikle en ydelse1. Der er først og frem-

mest behov for, at medarbejdere fra de to virksomheder mødes. I praksis sker dette ved, at der ned-

sættes en projekt- og styringsgruppe bestående af medarbejdere med nøje udvalgte kompetencer fra 

begge virksomheder. Projektgruppen skal efter en mere eller mindre fastlagt tidsplan arbejde frem 

mod det mål, som er sat for samarbejdet. Vigtigst af alt vil der være et behov for, at de ansatte og 

virksomhederne åbner op og fremlægger intern viden for samarbejdspartneren. Ofte viden som er af 

konkurrencemæssig betydning.  

Parterne kan sjældent afgrænse den viden, knowhow og erfaring, der er nødvendig for at gøre sam-

arbejdet til en succes ex ante kontraktindgåelsen. Der er derfor behov for en fleksibel aftaleramme, 

der samtidig fastholder parterne til deres løfter og skaber incitamenter til løbende at dele ny viden. 

En aftaleform hvor projektet sættes i første række, og hvor egen vinding viger for fælles interesse.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
1 Se for eksempel Dyer, Jeffrey H., Kale, Prashant og Singh, Habir, ’How To Make Strategic Alliances Work’, 2001, s. 
42  
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1.2 Partnering 

Der synes at herske enighed om, at partneringkonceptet opstod i 1980’ernes USA2. Konceptet blev 

introduceret af det amerikanske forsvarsministerium, der som bygherre anvendte og udviklede kon-

ceptet for at nedbryde de skel, der traditionelt var mellem parterne i byggeprojekter. Partneringkon-

ceptet vandt omkring årtusindeskiftet indpas i Danmark. Det nævnes blandt andet i forarbejderne til 

tilbudsloven3 fra 2001, hvor det i bemærkningerne beskrives som en ny samarbejdsform4.  

Partneringkonceptets anvendelse i Danmark synes mest udbredt inden for byggeri. Men konceptet 

anvendes også inden for andre brancher for eksempel IT, vejdrift og beplantningspleje5. Det har 

desuden været foreslået som anvendeligt inden for samarbejder mellem medicinalindustrien og dan-

ske universiteter og udvikling af nye produkter6. Endelig som grundlag for et strategisk samarbejde 

mellem to private virksomheder.  

Partnering fokuserer på at skabe incitamenter for fælles mål, fællesoptimering og minimering af 

omkostningerne7. Partnering bygger på værdier om tillid, åbenhed og samarbejde. Disse værdier 

nedfælles i partneringaftalen, der fungerer som en styringsmekanisme for samarbejdet. En partner-

ingaftale er således en implementeringsmetode8, der kan anvendes på flere forskellige typer af sam-

arbejder, men som bygger på det samme værdier og samme målsætning om optimering af fælles 

nytte. Partneringaftaler indgås tidligt i samarbejdet og indeholder ikke bestemmelser, som fuldt ud 

specificerer den ydelse, der skal præsteres. Partnering som implementeringsform synes derfor pas-

sende som implementeringsform for et innovativt samarbejde. 

Litteraturen om partnering er forholdsvis begrænset9. Samme kan siges om den retspraksis, der ved-

rører partnering. For at analysere anvendeligheden af partnering som implementeringsform i det 

innovative samarbejde, inddrages to forskellige partneringparadigmer. Den første er Storentrepri-

semodellen, der er et paradigme til partnering i byggeri udgivet af Dansk Byggeri i 200510. Det an-

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
2 Hansen, Ole, ´Partnering i entrepriseforhold – hvad er de obligationsretlige konsekvenser af entreprenørens deltagel-
se i projekteringsfasen?´, 2005, s. 377 
3 Lov 2001-06-07 nr. 450 om indhentning af tilbud i bygge- og anlægssektoren, ophævet ved Lov 18-05-2005 om ind-
hentning af tilbud i bygge og anlægssektoren (jf. dennes § 17, stk. 2) 
4 Forslag til lov 2001-01-10 nr. 140 om indhentning af tilbud i bygge- og anlægssektoren, bemærkninger til lovforsla-
get, almindelig bemærkninger 
5 Tvarnø, Christina D, ’Partneringaftaler mellem offentlige myndigheder og private virksomheder’, 2003, s. 256 
6 Tvarnø, Christina D., ’Partneringaftaler mellem farmaceutiske virksomheder og universiteter – I et juridisk og øko-
nomisk perspektiv’, Vækst og værdiskabelse, 2013, s. 68 
7 Tvarnø, Christina D., ’Loyalitetspligt og partneringaftaler’, 2002, s. 140 
8 Tvarnø, Christina D., ’Loyalitetspligt og partneringaftaler’, 2002, s. 139 
9 Andersen, Mads Bryde, ’Praktisk Aftaleret’, 2015, s. 381 
10 BYG: Partnering i  praksis, vejledning i partnering, 2. udgave 2005 
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det paradigme er udviklet af forfatterne bag bogen ”Vækst og Værdiskabelse”11. Dette partnering-

paradigme er rettet mod forskningssamarbejder mellem farmaceutiske virksomheder og universite-

ter. Her er der tale om CIFI-modellen, der er inspireret af samarbejder mellem universiteter og far-

maceutiske virksomheder i USA. Paradigmerne inddrages i afhandlingen, hvor det findes relevant 

for at belyse distanceringen i forhold til traditionelle aftaleformer. De to paradigmer er vedlagt af-

handlingen som henholdsvis bilag 1 og 2.  

1.3 Problemformulering 

Undersøgelsen af valget af partneringaftalen som implementeringsform har en juridisk vinkel, hvor 

partneringaftalen beskrives og en økonomisk vinkel, der analyserer parternes ageren i et innovativt 

samarbejde. Endelig diskuteres det, om de juridiske rammer er de rette, og hvordan parterne selv 

kan skabe rammerne for et frugtbart samarbejde. 

For at analysere ovennævnte problemstillinger opstilles følgende analysespørgsmål: 

•   Hvordan påvirker partneringaftalen virksomhedernes forpligtelser? 

•   Hvilke faktorer påvirker parterne i et innovativt samarbejde? 

•   Hvilke mekanismer bør være en del af en partneringaftale, og hvordan kvalificeres partner-

ingaftalen bedst muligt for at være rammen om et innovativt samarbejde? 

1.4 Synsvinkel 

Problemstillingen betragtes ud fra et virksomhedsniveau (partsniveau), idet den vil tage udgangs-

punkt i kontraktforholdet mellem to virksomheder. Hvor genstanden for kontrakten er det innovati-

ve samarbejde, og kontrakten er en partneringaftale. Det er udfordringerne, som parterne i det inno-

vative samarbejde står overfor, der er genstand for analyse og dermed en kvalificering af aftalefor-

men. 

1.5 Afgrænsning 

Partneringaftalen, eller en anden valgt implementeringsform, er ikke eneste kriterium, der afgør om 

det innovative samarbejde bliver succesfuldt. Jeffery H. Dyer og Harbir Singh har i deres skelsæt-

tende artikel fra 1998, The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Interorganizatio-

nal Competitive Advantage12 beskrevet, hvordan samarbejder mellem to virksomheder skaber en 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
11 Tvarnø, Christina D., m.fl., ’Vækst og værdiskabelse via nye former for innovationssamarbejder og partnerskaber’, 
2013 
12 Dyer, Jeffrey & Harbir Singh, ’The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Interorganizational Com-
petitive Advantage’, 1998, s. 660-679 
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overnaturlig værdi for begge. Forfatterene oplister fire afgørende faktorer for et succesfuldt partner-

skab: Der skal være et vist niveau af relationsspecifikke investeringer, videndelingsrutiner, kom-

plementære ressourcer og en effektiv reguleringsstruktur. Vi anerkender, at videndelingsrutiner og 

komplementære ressourcer er af betydning for det innovative samarbejde, men en analyse af disse 

er dog ikke en del af afhandlingen. Relationsspecifikke investeringer behandles i nærværende af-

handling, men fokus er på reguleringsstrukturen. 

Ofte anvendes betegnelsen partnerskab synonymt med begrebet partnering13. Partnerskaber anven-

des ofte til at betegne samarbejder mellem private virksomheder og offentlige institutioner. At vi 

anvender begrebet partnering, betyder ikke, at analyserne i nærværende afhandling ikke kan anven-

des på samarbejder mellem private og offentlige. For at analysere obligationsrettens påvirkning på 

partnering, antages det, at parterne i samarbejdet begge er private. Dette gør, at der ikke skal tages 

højde for udbudsretlige14 og andre forvaltningsretlige regelsæt15.  

Innovative samarbejder mellem to virksomheder kan tage flere forskellige juridiske former. Ha-

gedoorn og Hesen16 har for eksempel opdelt teknologiske partnerskaber i tre kategorier; Equity joint 

ventures, hvor parterne sammen opretter en virksomhed, som har rettighederne til produktet. Non-

equity partnerships, hvor der ikke er noget fælles ejerskab over det udviklede. Den sidste kategori 

er licensaftaler. Her betaler den ene virksomhed for retten til et allerede udviklet produkt, der er ejet 

af den anden virksomhed. Den juridiske form har betydning for parternes ageren, men i nærværende 

afhandling er formen givet. Partneringaftalen er et non-equity partnership.  

Det innovative samarbejde kan have som et mål at udvikle et nyt produkt, der er genstand for en 

række immaterielle regelsæt. Nogle af disse er beskrevet af professor Kim Østergaard i bogen 

Vækst og Værdiskabelse17. Den immaterielle beskyttelse af produktet er selvfølgelig af betydning, 

men det antages, at er der mulighed for beskyttelse af produktet ved patentlovgivningen vil parterne 

sikre dette. Ejerskabet placeres herefter hos en af parterne.  

De ansatte der skal deltage i samarbejdet – for eksempel ledere, forskere eller ingeniører – er af 

betydning. Disse er alle individer med forskellige incitamenter. Hvordan de forskellige incitamenter 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
13 Tvarnø, Christina D, ’Partneringaftaler mellem offentlige myndigheder og private virksomheder’, 2003, s. 250 
14 Se hertil Lov 2015-12-15 nr. 1564 Udbudsloven 
15 For eksempel statsstøtteretlige regelsæt 
16 Hagedoorn, John og Geerte Hesen, ’Contract Law and the Governance og Inter-Firm Tecnology Partnerships’, 2007, 
s. 348-350 
17 Østergaard, Kim, ’Det privat retlige perspektiv’, Vækst og værdiskabelse 2013, s. 118-148 
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påvirker samarbejdet, er dog lige som de ansættelsesretlige aspekter og muligheder for fastholdelse 

af parterne uden for rammerne af nærværende afhandling.  

Af andre problemstillinger der har betydning for det innovative samarbejde kan nævnes konkurren-

cesituationen. Både den danske konkurrencelov18 og de EU-retlige regelsæt19 kan sætte grænser for 

det innovative samarbejde. Disse regelsæt inddrages dog ikke afhandlingen. 

1.6 Metode 

1.6.1 Deduktiv metode 

Deduktiv og induktiv metode er måder at udlede en slutning på20. I denne afhandling anvendes de-

duktiv metode, da slutningen drages ud fra konkrete problemstillinger med udgangspunkt i generel-

le principper og teorier. Den deduktive metode er anvendelig på afhandlingens problemstilling, da 

afhandlingen ikke forsøger at skabe ny teori. Der anvendes begrænset empiri i afhandlingen, hvor-

for der i stedet anvendes en a priori argumentation, når partneringaftaler og det innovative samar-

bejde analyseres. 

1.6.2 Erhvervsjuridisk metode  

Den erhvervsjuridiske metode udgør afhandlingens overordnede metodiske ramme. Den erhvervsju-

ridiske metode er interdisciplinær, idet den integrerer jura og økonomi21.  

I modsætning til den juridiske metode opererer den erhvervsjuridiske metode med en problemejer22. 

Den erhvervsjuridiske metode analyserer en given problemstilling ud fra et virksomhedsperspektiv. 

Det følger af afsnit 1.4 om afhandlingens synsvinkel, at problemstillingen analyseres med udgangs-

punkt i de muligheder og begrænsninger som de virksomheder, der er parter i det innovative samar-

bejde oplever. Derfor er den erhvervsjuridiske metode ideel til at belyse problemstillingen i nærvæ-

rende afhandling. 

Ved anvendelse af den erhvervsjuridiske metode vurderes det, hvorledes samspillet mellem juraen 

og økonomien kan forbedre komplekse beslutninger og den pågældende virksomheds konkurren-

cemæssige position23. I modsætning til økonomisk teori bygger juraen ikke på faste forudsætninger 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
18 Lovbekendtgørelse 2015-07-08 nr. 869 Konkurrenceloven (§ 6)  
19 Traktaten om Den Europæiske Unions Funktionsmåde (artikel 101) 
20 Andersen, Ib, ’Den skinbarlige virkelighed’, 2010, s. 35 
21 Østergaard, Kim, ’Metode på cand.merc.jur. studiet’, 2003, s. 281 
22 Østergaard, Kim, ’Relevansen af interdisciplinær forskning og empiri i samfundsvidenskaben’, 2014, s. 7 
23 Østergaard, Kim, ’Relevansen af interdisciplinær forskning og empiri i samfundsvidenskaben’, 2014, s. 3 
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om aktørenes ageren24. Den erhvervsjuridiske metodes anvendelse af økonomiske forudsætninger, 

må derfor kunne kvalificere juraen. Da den erhvervsjuridiske metode bygger på økonomiske og 

juridiske metoder, er det en forudsætning, at såvel den retsdogmatiske metode og økonomiske teori 

mestres. 

1.6.3 Økonomisk metode 

1.6.3.1 Nyinstitutionel økonomi 

Afhandlingen tager sit økonomiske udgangspunkt i nyinstitutionel økonomi. Nyinstitutionel øko-

nomi er ikke en homogen teoriretning, men en flerhed af teorier, der alle har en grundlæggende 

antagelse om, at institutionerne påvirker aktørerne25. Nyinstitutionel økonomis opståen var en reak-

tion på neoklassisk teori og de utilstrækkeligheder, som manifesterede sig i neoklassisk teori26. Ak-

tørforudsætningerne i neoklassisk teori bygger på en urealistisk antagelse om, at aktørerne er nær-

mest hyper-rationelle27. I nyinstitutionel økonomi er aktørerne begrænset rationelle. Det vil sige, at 

de er motiveret af bestemte økonomiske interesser, og at de søger at optimere disse28. Aktørforud-

sætninger der gør det muligt og interessant at undersøge partneringprincippernes påvirkning på det 

innovative samarbejde. 

De adfærdsmæssige antagelser klassificeres som forskningsprogrammets hårde kerne29. Det bety-

der, at aktørforudsætningerne ikke er falsificerbare. Hvis den hårde kerne falsificeres eller forkastes, 

må forskningsprogrammet som helhed derfor også forkastes. 

1.6.3.2 Transaktionsomkostningsøkonomi  

I sin artikel fra 1937, ”The Nature of the Firm”, forsøgte Ronald Coase at besvare spørgsmålene: 

Hvorfor findes der virksomheder og hvad begrænser deres størrelse30? Oliver E. Williamson forsøg-

te også at besvare disse spørgsmål adskillige år senere ved at gøre selve transaktionen til analyseen-

hed31. På den måde så transaktionsomkostningsteorien dagens lys.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
24 Lyngsie, Jacob og Kim Østergaard, ’Methodological differences between legal dogmatics and new institutional’ eco-
nomics’, 2016, s. 191 
25 Enevoldsen, Martin, ’Uden for Hovedstrømmen - alternative strømninger i økonomisk teori’, 2007, s. 61 
26 Enevoldsen, Martin, ’Uden for Hovedstrømmen - alternative strømninger i økonomisk teori’, 2007, s. 55 
27 Lyngsie, Jacob og Kim Østergaard, ’Methodological differences between legal dogmatics and new institutional’ eco-
nomics’, 2016, s. 176 
28 Enevoldsen, Martin, ’Uden for Hovedstrømmen - alternative strømninger i økonomisk teori’, 2007, s. 62 
29 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 213 
30 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 208 
31 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 209 
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I transaktionsomkostningsteorien opereres der med to kerneantagelser; begrænset rationalitet og 

opportunisme. Opportunisme er i en ekstrem grad aktørens stræben efter optimering af økonomiske 

interesser. I nogle tilfælde så ekstremt, at vedkommende vil tilbageholde eller forvrænge informati-

onen, der gives andre aktører32.   

Transaktionsomkostningsteorien arbejder med et sæt af variable situationsforudsætninger33. Ved at 

ændre på disse kan man specificere en række beslutningssituationer, som aktørerne stilles overfor34. 

I forbindelse med en analyse af en given transaktion har Williamson beskrevet tre situationsforud-

sætninger (eller dimensioner)35; graden af usikkerhed ved transaktionens gennemførelse, frekvensen 

af transaktionen samt graden af aktivspecificitet, dvs. mængden af transaktionsspecifikke investe-

ringer. Transaktionsomkostningsteorien har fokus på transaktionen – det vil sige samarbejdet – og 

de dimensioner, der påvirker den. Derfor er teorien velegnet til at analysere det innovative samar-

bejde. 

1.6.3.3 Agency teorien 

Teorien er en del af managerialismen36, hvor kernerelationen er mellem aktionærer og ledelsen37. 

Agency-teori adskiller sig dog, idet den fokuserer på den enkelte transaktion, modsat managerialis-

men, der har fokus på individet38. I agency-teorien er der fokus på bytteperspektivet og ikke et be-

slutningsperspektiv. Det forudsættes også i agency-teorien, at der eksisterer et rationelt handlings-

princip39. Teorien bygger ydermere på en antagelse om skjult information og på, at aktørerne har 

modsatrettede mål40. Ved at arbejde med forskellige mekanismer søger teorien at mindske informa-

tionsproblemerne. Agency-teorien anvendes til at analysere forholdet mellem parterne i det innova-

tive samarbejde. Ydermere anvendes dele af teoriens tankegods sammen med transaktionsomkost-

ningsteorien til at kvalificere partneringaftalen. 

1.6.3.4 Spilteori 

Spilteorien kan også ses som et opgør med den neoklassiske teori, og neoklassicismens opfattelse 

af, at aktørerne ikke behøver at tage højde for andres valg i deres søgen efter at optimere egen nyt-

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
32 Antagelserne om begrænset rationalitet og især den opportunistiske adfærd er stor betydning for behandlingen af 
afhandlingens problemstilling. De to antagelser beskrives derfor mere dybdegående i afsnit 3.2. 
33 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 214 
34 Williamson, Oliver, ’The Economics of Organization: The Transaction Cost Approach’, 1981, s. 549 
35 Williamson, Oliver, ’The Economics of Organization: The Transaction Cost Approach’, 1981, s. 555 
36 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 157 
37 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 187 
38 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 164 
39 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 147 
40 Enevoldsen, Martin, ’Uden for Hovedstrømmen - alternative strømninger i økonomisk teori’, 2007, s. 70	  
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te41. Formålet med spilteori er at afdække situationer med interaktion mellem to eller flere aktører. 

Interaktionen kommer til udtryk gennem aktørenes valg af strategi42. Spilteorien opererer med en 

forudsætning om, at parterne er rationelle og søger den størst mulige nytte43. En forudsætning der er 

afgørende for spillet, er den information, aktørerne har om hinandens handlinger. Foreligger der 

perfekt information, ved en aktør, hvilken handling medkontrakten har foretaget. Foreligger der 

imperfekt information, er der skjult information, eftersom en aktør ikke har kendskab til medkon-

trahentens handlinger. Spilteorien anvendes i afhandlingen til at illustrere de problemer, som par-

terne i det innovative samarbejde møder. Samt til at diskutere om juraen og partneringprincipperne 

kan løse disse problemer.  

1.6.4 Juridisk metode 

Til at analysere de juridiske rammer anvendes den retsdogmatiske metode. Den retsdogmatiske me-

tode er den metode, danske domstole anvender på juridiske problemstillinger44. Metoden opererer 

på et samfundsniveau, da den inddrager alle relevante retskilder i en analyse45. En juridisk analyse 

vil være rigtig, når den retsdogmatiske metode følges. Det betyder, at følges metoden af enhver 

jurist, vil alle anvende samme kilder til at udlede gældende ret eller en parts retstilling. Dette stem-

mer overens med Alf Ross realistiske retsteori, der også kaldes en prognoseteori46. Ross opstiller et 

gældebegreb, der kan defineres således, at ud fra en hvilken som helst retsregel, er det muligt at 

opstille en retsvidenskabelig påstand, som domstolen efterfølgende vil verificere47.  

1.6.4.1 Retskildelæren 

Inden for retsdogmatikken findes følgende retskilder: regulering, retspraksis, retssædvaner og for-

holdets natur. Der er ingen rangorden mellem retskilderne, men derimod en rækkefølge, der skal 

følges. Ross inddeler retskilderne efter graden af objektivitet48. En lov er mere objektiv end eksem-

pelvis forholdets natur, da loven giver en færdigformuleret retsregel, som dommeren kan benytte.  

Regulering er først i rækkefølgen. I denne afhandling inddrages blandt andet aftaleloven49.  Inden 

for regulering er der et hierarki, og ved modsigelse af retskilderne imellem anvendes lex-reglerne til 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
41 Enevoldsen, Martin, ’Uden for Hovedstrømmen - alternative strømninger i økonomisk teori’, 2007, s. 58 
42 Ibid. 
43 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 94 
44 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 34 
45 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 44 
46 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 431 
47 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 432 
48 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 434 
49 Lovbekendtgørelse 2016-03-02 nr. 193, om aftaler og andre retshandler på formuerettens område 
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at klarlægge, hvilken bestemmelse eller lov, der skal afgøre tvisten50.  Lex superior betyder, at en 

trinhøjere lov eller regel går forud for love eller regler på et mindre trin. Lex specialis medfører, at 

en speciel regel går forud for en generel regel. Endelig er retsvirkningen af anvendelsen af lex po-

sterior, at en yngre lov går forud for en ældre lov.  

Retspraksis er en samlet betegnelse for domme. Disse tillægges præjudikatsværdi efter hvilken in-

stans, der har afsagt kendelsen51. Præjudikatsværdien påvirkes også af dommens formulering og 

eventuel dissens. En principiel dom der anvendes i afhandlingen andet U2000.656H52, bedre kendt 

som Sebastian-dommen. I nærværende afhandling anvendes også voldgiftskendelser på grund af 

den beskedne mængde retspraksis, der foreligger om partnering. Præjudikatsværdien af voldgifts-

kendelser synes svag, på grund af dommerens manglende uafhængighed til parterne53. Da parterne 

vælger voldgiftsdommeren og kan afsætte vedkommende, argumenterer nogle forfattere for, at 

voldgiftsdommerens udtalelser ikke bør være bindende for andre end sagens parter. Voldgiftsken-

delsen TBB.2008.401 afsagt af Voldgiftsretten for bygge- og anlægsvirksomhed inddrages, da ken-

delsen omhandler de yderligere forpligtelser, som valget af partnering medfører. 

Retssædvaner anerkendes som retskilde, når de er blevet fulgt almindeligt, stadigt, og længe54. Det-

te er retssædvanens objektive side. Den subjektive side forekommer ved, at parterne netop handler 

ud fra en fælles forpligtelse til at opretholde handlemåden55. Ruth Nielsen og Christina Tvarnø an-

fører som eksempel56, at retssædvaner oftest foreligger i handelsforhold af national såvel som inter-

national karakter.  

Forholdets natur udgør samlet de hensyn og principper, som en dommer benytter ved friere overve-

jelser57. Her tænkes der også på almindelige retsgrundsætninger og hensyn af mere ubestemt karak-

ter. I denne afhandling diskuteres blandet andet den obligationsretlige loyalitetspligt. 

1.6.4.2. Fortolkning 

Der kan for det første sondres mellem den objektive og subjektive fortolkning. Ved den objektive 

fortolkning inddrages alene lovteksten58, hvor man ved en ordlydsfortolkning forsøger at fastlægge 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
50 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 434 
51 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 177 
52 Højesterets dom af 22. december 1999 i sag I 160/1997. Det Kongelige Teater og Kapel mod Knud Christensen og 
Edition Wilhelm Hansen A/S. 
53 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 183 
54 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 202 
55 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 203 
56 Ibid. 
57 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 213 
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den juridiske mening. Den subjektive fortolkning inddrager derimod forarbejder til love og andre 

retlige tekster59. I det danske retssystem er begge fortolkningsformer fremtrædende60. Endvidere 

kan der sondres mellem præciserende, indskrænkende og udvidende fortolkning. Førstnævnte tager 

udgangspunkt i hvad ophavspersonen ville have ment med teksten, og hvad modtageren forventes at 

forstå61. Indskrænkende fortolkning benyttes, når hensyn fører til, at man fraviger en ellers anven-

delig regel. Endelig kan udvidende fortolkning benyttes, når der er et retstomt rum, og reglen da 

anvendes uden for dens normale anvendelsesområde62. Her taler man også om analogi. 

1.6.5 Proaktiv jura 

Den proaktive tilgang til jura distancerer sig fra præventiv jura ved, at risiko fordeles optimalt mel-

lem parterne, så kontraktens output kan maksimeres og de rette incitamenter etableres ex ante63. Der 

er dermed ikke fokus på egen risikooptimering på bekostning af modparten, men derimod fællesop-

timering. Endvidere adskiller proaktiv jura sig fra reaktiv jura ved, at proaktiv jura ikke løser pro-

blemer, når de opstår. Proaktiv jura søger i stedet at foregribe situationen.  

Nærværende afhandling inddrager elementer fra tankegangen om proaktiv jura. Tankegangen går i 

sin enkelthed ud på, at jura bruges som et instrument til at generere succes og fostre vedvarende 

samarbejder mellem virksomheder64. Den proaktive tankegang er relevant inden for innovative 

samarbejder, da det er vigtigt at facilitere videndeling. Ved at fokusere på et ex ante perspektiv kan 

parterne forsøge at designe kontrakten, så den danner rammen om et samarbejde mod et fælles mål. 

Kontrakten anses da som et styringsinstrument, der er åben for justering, så længe aftaleforholdet 

består. Ydermere stemmer den proaktive juras idealer overens med partneringprincippet. Der kan 

dermed argumenteres for, at anvendes en proaktiv tankegang på juraen vil partneringprincipperne 

komme til fulde. 

1.7 Struktur 

Afhandlingen er opdelt i 9 kapitler. Kapitel 1 introducerer blandt andet afhandlingens problemfor-

mulering og de metoder, der anvendes til at belyse emnet.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
58 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 266 
59 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 257 
60 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 259 
61 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 240 
62 Tvarnø, Christina D. & Ruth Nielsen, ’Retskilder & Retsteorier’, 2014, s. 242 
63 Østergaard, Kim, ’Relevansen af interdisciplinær forskning og empiri i samfundsvidenskaben’, 2014, s. 3 
64 Berger-Walliser, Gerlinde, ’The Past and Future of Proactive Law: An Overview of the Development of the Proactive 
Law Movement’, 2012, s. 16 
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Kapital 2 er en juridisk analyse af dansk ret hvad angår partneringaftaler. Her undersøges det, om 

der gælder særlige regler for partneringaftaler. Kapital 3 analyserer i et økonomisk perspektiv det 

innovative samarbejde, og de problemer parterne står overfor. Kapitel 4 diskuterer om de regler, 

der blev udledt i kapitel 2 er egnet til at danne rammen om det innovative samarbejde 

Kapitel 5, kapitel 6 og kapitel 7 anvender den økonomiske teori til at kvalificere (partner-

ing)aftalens bestemmelser til forskellige typer af innovative samarbejder. Kapitel 5 introducerer 

transaktionsomkostningsteoriens forskellige reguleringsstrukturer samt introducerer de forskellige 

kontraktmekanismer, der skal anvendes til opbygning aftalen. I kapitel 5 analyseres også parternes 

tilrettelæggelse af samarbejdet, det vil sige koordineringsmekanismer, som beskriver interaktionen 

mellem parterne. Kapitel 6 analyserer den mekanisme, som skal skabe et troværdigt engagement i 

samarbejdet ved at påføre parterne et tab, hvis de ikke agerer i overensstemmelse med den måde. 

koordineringsmekanismerne kræver det. Til at bedømme parternes adfærd introduceres en overvåg-

ningsmekanisme. Kapitel 7 beskriver, hvordan fordelingen af gevinst og risiko påvirker parterne i 

det innovative samarbejde, og hvordan en fleksibel mekanisme, til fordeling af disse, kan forbedre 

det innovative samarbejde.   

Kapitel 8 diskuterer, hvordan et sammenspil mellem de forskellige mekanismer kan forbedre afta-

len, så partneringprincippet om fælles optimering kommer til fulde i det innovative samarbejde. 

Kapitel 9 er afhandlingens konklusion.  
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Kapitel 2 Partneringaftalen i juridisk kontekst 
Skal partnering anvendes som implementeringsform for et innovativt samarbejde, må selve partner-

ing begrebet først beskrives. Derfor gennemgås partneringaftalen i nærværende kapitel. Det bety-

der, at kapitlet analyserer aftalen og vurderer, om der er nogen forskel i den måde, en partneringaf-

tale skal forstås og fortolkes. Det diskuteres, om partneringaftalen er bindende, eller bestemmelser-

ne ikke er tilstrækkelige til at forpligte parterne. Slutteligt vurderes det, om partneringbegrebet har 

nogen betydning for vurderingen af den ydelse, som parterne har forpligtet sig til. Kapitlet startes 

dog med en introduktion til partneringbegrebet og dets placering i obligationsretten.   

2.1 Partneringparadigmer og partneringbegrebets placering i obligationsretten 
Som beskrevet i afsnit 1.2, inddrages to partneringparadigmer. Disse anvendes som eksempler til at 

præsentere indholdet i en typisk partneringaftale, samt til at belyse forskellen på partneringaftaler 

og traditionelle aftaler. Den første partneringaftale er Dansk Byggeris partneringaftale fra 200565. 

Nærmere bestemt storentreprisemodellen (BYG). Da partnering har størst udbredelse inden for en-

treprise, er dette partneringparadigme anvendt i flere analyser66. BYG-paradigmet må derfor betrag-

tes som arketypen, når det kommer til partneringaftaler. Den anden er et paradigme fra bogen 

”Vækst og værdiskabelse”67, som særligt omhandler partnerskaber mellem en farmaceutisk virk-

somhed og universiteter (CIFI-modellen). CIFI-modellen er udarbejdet af professorerne Christina 

Tvarnø, Grith Ølykke og Kim Østergaard med inspiration fra samarbejder mellem universiteter og 

farmaceutiske virksomheder i USA. Det vides ikke i hvilket omfang, de to paradigmer anvendes i 

det praktiske liv. Ikke alle bestemmelser i de to paradigmer gennemgås i det følgende. Der fokuse-

res kun på bestemmelser, som antages at have størst betydning for partnering begrebet. 

Aftalefriheden er en grundsten i dansk ret68. Parterne kan derfor udforme kontrakten og partnering-

aftalen som de vil, kun begrænset af præceptive regler jf. Danske Lov69 5-1-2. Hvorefter aftaler 

ikke må stride mod lov og ærbarhed70. De to nævnte paradigmer er derfor ikke eneste tænkelige 

måder, en partneringaftale kan udformes på.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
65 BYG: Partnering i  praksis, vejledning i partnering, 2. udgave 2005. (vedlagt som bilag 1) 
66  Se for eksempel Tvarnø, Christina D., ’Kontrahering af fælles optimering - Partneringsaftaler - i et komparativt og 
spilteoretisk perspektiv’, 2016 
67 Tvarnø, Christina D., m.fl., ’Vækst og værdiskabelse via nye former for innovationssamarbejder og partnerskaber’, 
2013 (CIFI-modellen er vedlagt som bilag 2) 
68 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i Obligationsret I’, 2015, s. 43 
69 Danske Lov, Kong Christian den Femtis lov af 15. april 1683	  
70 Kong Christian Den Femtis Danske Lov af 15-04-1693 
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Aftalefriheden gør samtidigt, at en analyse af en aftale og dens placering af den i det obligationsret-

lige landskab vil tage et naturligt udgangspunkt i aftalen. Men indtræder der en situation, som par-

terne ikke har reguleret i aftalen, bliver analysen af partneringaftalen en udfyldning, der ligeledes 

tager udgangspunkt i baggrundsretten71. Er der ydermere tvivl om forståelsen af bestemmelserne i 

partneringaftalen, bliver analysen af aftalen til en fortolkning, der foretages i lyset af den udfylden-

de baggrundsret72. Ved baggrundsretten i nærværende afhandling forstås obligationsretten73.   

Obligationsretten består af den almindelige del, som omfatter reglerne, der gælder for samtlige for-

mueretlige skyldforhold74. Til den almindelige del regnes blandt andet aftaleloven75 og en række 

grundsætninger. Disse har det til fælles, at de bygger på en række basale hensynsafvejninger og 

argumentationsmønstre. Udover den almindelige del består obligationsretten også af den specielle 

del76. Den specielle del omhandler en række særregler, der gælder for enkelte aftaletyper. Disse 

særregler findes i love som for eksempel købeloven77. Grænsen mellem den almindelige og speciel-

le del er ikke skarp. Et eksempel herpå er købeloven, hvor dele anses for at være en kodifikation af 

de regler, der findes i obligationsrettens almindelig del. Derfor anvendes købeloven ofte også uden 

for dens anvendelsesområde ved en analog analyse på et andet lovområde78. Den specielle del udgø-

res ikke kun af aftaletyper, der er reguleret ved lov. En del ikke lovregulerede aftaletyper har udvik-

let særlige regler eller hensyn, der er gældende for deres område. Ofte falder disse aftaletyper tilba-

ge på obligationsrettens almindelige del. Tvister inden for disse områder løses med retsregler og 

grundsætninger, der er at finde i den almindelige del af obligationsretten.  

Partnering som implementeringsform er, som det er beskrevet i afsnit 1.2, anvendt i flere typer af 

relationer som entreprise, IT og medicinal-forskning. Principperne om åbenhed, tillid og fællesop-

timering er dog de samme på tværs af brancherne.  

Det er også disse principper, der adskiller aftaleformen fra traditionelle aftaleformer. Ved bedøm-

melse af parternes adfærd i et partneringsamarbejde bør der lægges vægt på disse hensyn. De nævn-

te principper må derfor tale for, at der i obligationsretten må være en speciel del med grundsætnin-

ger og hensyn, der tillægger partneringaftalen en betydning i vurderingen af parternes adfærd. Hvis 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
71 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 350 
72 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 369 
73 Der henvises til afgræsningen i afsnit 1.5 for andre relevante retsområder 
74 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i obligationsret I’, 2010, s. 17  
75 Lovbekendtgørelse 2016-03-02 nr. 193, om aftaler og andre retshandler på formuerettens område 
76 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i obligationsret I’, 2010, s. 17 
77 Lovbekendtgørelse 2014-02-17 nr. 140, købelov 
78 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i obligationsret I’, 2010, s. 22 



	  

20 

der ikke findes en speciel del for partneringaftalen, og dermed ingen lex specialis-regler, må en 

tvist derfor løses ud fra obligationsrettens almindelige del.  

Sondringen mellem den almindelige del og den specielle del er ikke skarp. Hvilket især vil komme 

til udtryk, når det kommer til partneringaftaler. Den knappe beskrivelse af begrebet i litteraturen og 

retspraksis gør, at en juridisk analyse vil falde tilbage på den almindelige del. For at udlede eventu-

elle retsfigurer, der er gældende for partnering, indledes en analyse af begrebet med en gennemgang 

af typiske bestemmeler fra partneringaftalerne. Dette gøres med udgangspunkt i BYG og CIFI-

modellen.  

2.2 Partneringbegrebet – udvalgte bestemmelser fra BYG og CIFI-modellen 

2.2.1 Partnering – et supplement til traditionelle aftaletyper? 

Det kan diskuteres, om partnering suppleres af traditionelle aftaletyper, eller de traditionelle typer 

og paradigmer supplerer partneringaftalen. En vurdering der må afhænge af en fortolkning af de 

enkelte bestemmelser i aftalegrundlaget. Faktum er dog, at de to paradigmer ikke er det fuldstændi-

ge retsgrundlag mellem parterne79. For BYG gælder, at den blandt andet suppleres eller kombineres 

med AB 9280 jf. BYG pkt. 3.1. AB 92 anses for at være et agreed document, der er generelt aner-

kendt og anvendt af byggeriets parter. AB 92 anvendes derfor ofte som en udfyldende retskilde in-

den for entreprise. CIFI-modellen kombineres med Schlüter-modelaftalen81 jf. CIFI-modellen § 1. 

Schlüter-modelaftalen er et generelt anvendt aftaleparadigme, når universiteter og virksomheder i 

farmaceutindustrien samarbejder. Men modelaftalen betragtes ikke som et agreed document. I CIFI-

modellen er der afvigelser fra bestemmelser i Schlüter-kontrakten jf. § 1. Det samme er gældende 

for BYG, hvor der er afvigelser fra AB 92 jf. BYG pkt. 3.1. 

2.2.2 Fra parter til partnere  

I forhold til traditionelle aftaler bygger partneringaftaler på andre principper. Partnering bygger på 

en tanke om, at fællesoptimering skaber et samlet større output sammenlignet med egenoptime-

ring82. Partneringaftalen søger derfor at nedbryde de skel, der er imellem parterne. Det modsæt-

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
79 Tvarnø, Christina D., ’Kontrahering af fælles optimering - Partneringsaftaler - i et komparativt og spilteoretisk per-
spektiv’, 2016, s. 18 
80 Almindelig betingelser for arbejder og leverancer i bygge- og anlægsvirksomhed, udfærdiget af Boligministeriet den 
10. december 1992 
81 Modelaftale udviklet af Johan Schlüter-udvalget mellem forskningsinstitutioner og virksomheder (modelaftalen er 
vedlagt som bilag 3) 
82 Tvarnø, Christina D., ’Kontrahering af fælles optimering - Partneringsaftaler - i et komparativt og spilteoretisk per-
spektiv’, 2016, s. 22	  
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ningsforhold, der opstår i mange traditionelle aftaleforhold, erstattes med et fælles mål. Tvarnø be-

skriver partnering som en proces, hvor parterne ikke længere er parter, men partnere83. Tvarnø ar-

gumenterer i den forbindelse for, at aflønningen er af væsentlig betydning84. Hvad angår aflønning 

opererer begge partneringaftaler med incitamentsklausuler jf. BYG pkt. 6.4 og CIFI-modellen § 9.  

For både BYG og CIFI-modellen gælder, at incitamentsklausulen er fastsat som en procentdel af 

overskuddet, eller merværdien der skabes. BYG’s indhold af incitamentsklausulen er ikke præcist 

formuleret, da det må formodes, at parterne efterfølgende identificerer eller konkretiserer mål, så 

parterne har fokus på fællesoptimering. Incitamentsklausulerne behandles nærmere i kapitel 7. 

2.2.3 Partneringsamarbejdets organisationsform og partneringprocessen 

Når det kommer til partneringprocessen og parternes ydelser, distanceres partnering yderligere fra 

traditionelle aftaler. Begge paradigmer forudsætter, at samarbejdet bygger på åbenhed, tillid og fæl-

les optimering, jf. BYG pkt. 4 og CIFI §§ 4 og 5. Det er ifølge Tvarnø et eksempel på, at ved an-

vendelsen af partneringaftaler har parterne forpligtet sig til ”noget mere” end selve det at præstere 

sin ydelse85. Disse begreber er med til at gøre partneringaftalen anderledes end andre traditionelle 

former. Disse begreber er også blandt de mere diskuterede i litteraturen vedrørende partnering86. 

Der stilles blandt andet spørgsmål ved, om de reelt har nogen betydning. 

Kravet om samarbejde kommer til udtryk i BYG pkt. 4 og CIFI-modellen § 4 som indeholder be-

stemmelser om måden, samarbejdet skal organiseres på. I begge paradigmer bestemmes det, at der 

skal nedsættes styregrupper og projektledelse, samt udpeges nøglepersoner. Princippet om åbenhed 

kommer til udtryk gennem et krav om åbne regnskaber og åbenhed omkring økonomien generelt, jf. 

BYG pkt. 2.1. Det sker ved, at der på de månedlige møder i styregruppen sker en registrering og 

overvågning af budgettet, som parterne er fælles om at optimere bedst muligt. I CIFI-modellen fo-

regår gennemsigtigheden ved, at parterne er forpligtet til at optimere transaktionen jf. CIFI § 9. 

2.2.4 Håndtering af uenigheder og tvistløsning 

I aftaleforhold, uanset implementeringsform, kan der opstå uenigheder undervejs. Uoverensstem-

melser i partnering søges løst ved dialog, der hvor uenigheden er opstået. Tvistløsningen fungerer 

endvidere som en trappemodel, som er inddelt i fire niveauer, jf. BYG pkt. 11 og CIFI-modellen § 

11. Et højere niveau på trappen er lig med et niveau, der er længere væk fra uoverensstemmelsens 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
83 Ibid. 
84 Ibid. 
85 Ibid. 
86 Se blandt andet Hørlyck, Erik, `Entreprise – Almindelige betingelser for arbejder og leverancer i bygge- og anlægs-
virksomhed`, 2014, s. 36 
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opståen. Det vil sige, at parterne først skal søge at løse problemet inden for en i partneringaftalen 

fastsat frist. Er der ikke fundet en løsning inden udløb af fristen, skal styregruppen forsøge at løse 

tvisten. Det tredje niveau gør brug af mediation ved inddragelse af en mediator, der skal forestå 

mægling mellem parterne. Virker ingen af de første tre niveauer, skal tvisten løses af en voldgift. 

Det pointeres, at det pågældende voldgiftsinstitut skal vægte partneringaftalens karakteristiske prin-

cippier som særdeles vigtige, jf. CIFI-modellen § 11.  

Kommer en tvist for en voldgiftsret eller en domstol, skal den afgøres med udgangspunkt i aftalen. 

Voldgiftsdommeren eller anden tredjemand må da forsøge at forstå parternes intentioner for at kun-

ne udlede parternes forpligtelser. Selvom partneringaftalen er anderledes end andre aftaler, skal den 

fortolkes ud fra de samme regler og standarder som traditionelle aftaler. I det følgende afsnit analy-

seres fortolkningsreglernes anvendelighed på partneringaftalen. 

2.3 Fortolkning og udfyldning af aftaler 
Retsvirkningerne af parternes aftale kan opfattes forskelligt af parterne. Der kan opstå uenighed om, 

hvordan en bestemmelse i aftalen skal fortolkes. Baggrundsretten løser dette ved hjælp af fortolk-

ning og udfyldning. Det er oprindeligt Henry Ussing, der sondrer mellem fortolkning og udfyld-

ning87. Fortolkningen siges at være ”Fastlæggelse af Erklæringens Betydning” og udfyldning som 

”yderligere Virksomhed, der kan være nødvendig til at bestemme Retsvirkningerne”. At fortolke 

juridisk er derfor en præcisionsfortolkning88, mens udfyldning følger efter den konkrete fortolkning. 

Giver fortolkningen svar, er udfyldning ej nødvendig.  

Fortolkning fastlægger parternes løfter, altså hvad der egentligt er parternes pligter og rettigheder i 

aftalen inden for rammerne af ufravigelige retsregler89. Ved udfyldning forsøger man at fastlægge 

retsvirkningerne ud fra et grundlag, der ikke er konkret fastsat i aftalen90. Udfyldning af kontrakten 

sker ved analyse af baggrundsretten. Typisk i form af en obligatorisk regel for dommeren eller de-

klaratorisk regel mellem parterne91. Endvidere kan der ske inddragelse af obligationsretlige princip-

per, aftalepraksis eller fast praksis i pågældende branche(r). Fortolkning og udfyldning bringes i 

spil, hvis parterne eksempelvis bliver uenig om retsvirkningerne af aftalen. Aftalen er parternes lov, 

og fortolkning kommer da på banen, hvis der er diskrepans mellem parternes subjektive opfattelse 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
87 Ussing, Henry, ’Aftaler: Paa formuerettens omraade’, 1978, s. 421 
88 Andersen, Eigil Lego, ’Aftalefortolkning’, 2014, s. 367 
89 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 340 
90 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 340	  
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af tvisten. Det er herefter domstolenes opgave, at fortolke i overensstemmelse med parternes på-

stande og beviser92.  

2.3.1 Fortolkningsreglerne  

Dansk rets fortolkningsregler er fastsat i teori og praksis. Der eksisterer minimumsreglen, gyldig-

hedsreglen og koncipistreglen. Ved minimumsreglen fortolker man løftet som en forståelse af, hvad 

der er mindst byrdefuldt for løftegiveren93. Minimumsreglen omtales som en bevisbyrderegel, såle-

des at den part, der påberåber sig en ret i henhold til aftalen, selv må godtgøre dette. Minimumsreg-

len er let anvendelig ved ensidige erklæringer og gaveløfter. I gensidigt bebyrdende aftaler er an-

vendelsen mere kompliceret. Pengedebitors ydelse vækker sjældent tvivl, men det er ofte mere pro-

blematisk at udlede realdebitors nøjagtige forpligtelser. Det kan medføre et tilfældigt resultat ved 

brug af minimumsreglen94.  

Koncipistreglen, eller uklarhedsreglen, bruges ved en fortolkning imod affatteren af aftalen95. Der 

kan for eksempel være uenighed om en aftalebestemmelse, der er byrdefuld for koncipisten, skal 

fortolkes udvidende eller indskrænkende. Det er ikke utænkeligt, at koncipistreglen anvendes i rela-

tioner, hvor begge aftaleparter må betragtes som koncipister. I U2004.2894H96, hvor Vestre Lands-

ret og Højesteret tog stilling til forståelsen af en konkurrenceklausul og rækkevidden af den tilknyt-

tede konventionalbod, udtalte Vestre Landsret, at ”parternes overenskomst […]indeholder en vis 

uklarhed vedrørende omfanget af Stig Nielsens [sagsøgte red.] erhvervsbegrænsninger, som begge 

parter må bære ansvaret for en nedsættelse af konventionalboden […]”. 

Endelig er gyldighedsreglen en fortolkning, hvor det tilstræbes at følge parternes intentioner og 

sikre, at aftalen gennemføres97. Heri ligger, at en uenighed mellem parterne ikke bør føre til, at afta-

len tilsidesættes. Gyldighedsreglen vil kunne forsvare, at en in-komplet aftale, der medfører flere 

byrder for en part, opretholdes98.  

2.3.2 Fortolkningsreglernes anvendelighed inden for partnering 

I forhold til partnering er de forskellige fortolkningsregler ikke nødvendigvis lige anvendelige eller 

hensigtsmæssige. En rigid anvendelse af fortolkningsreglerne synes da heller ikke at være fremtræ-
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
92 Andersen, Eigil Lego, ’Aftalefortolkning’, 2014, s. 368 
93 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 369 
94 Andersen, Eigil Lego, ’Aftalefortolkning’, 2014, s. 376 
95 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 371 
96 Højesterets dom af 2. september 2004 sag 437/2002, Intercargo Coldstores Holding A/S, Intercargo Coldstores A/S 
og Stig Nielsen mod Transport Administration A/S under konkurs, Intercargo Scandinavia A/S og Knud Jørgensen  
97 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 382 
98 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 383 
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dende i dansk retspraksis99. Domstolene synes at anvende en billighedsfortolkning, der tager ud-

gangspunkt i en betragtning af, hvem det måtte være rimeligt at pålægge risikoen for, at uklarheden 

ikke er blevet afklaret. En mere pragmatisk holdning afspejles dermed i retspraksis. En inddragelse 

af fortolkningsstandarder, hvor der tages højde for aftaletypen, er da også med til at kvalificere en 

fortolkning af aftalen100. 

Selvom der i U2004.2894H findes eksempler på, at en uklarhed skal tolkes, så begge parter står til 

ansvar for den, synes koncipistreglen ikke anvendelig på partneringaftaler. En partneringaftale kan 

forudsætte successiv aftaleforhandling, hvorefter begge parter, på grund af deres fælles intention i et 

fremtidigt samarbejde, har udfærdiget en aftale, hvor mængden af bestemmelser om de fremtidige 

arbejder er beskeden. Har parterne bevidst og i enighed valgt uklare og åbne formuleringer, hvilket 

må siges af være gældende om den klassiske partneringformulering om åbenhed og tillid, bør det 

anbefales at falde tilbage på en mere pragmatisk fortolkningsregel i lyset af aftalens funktion og 

formål101. Koncipistreglen synes derfor ikke anvendelig. 

Bestemmelserne i partneringaftalen om fællesoptimering taler for en anvendelse af minimumsreg-

len. Med denne regel kan rettigheder og pligter fortolkes ud fra en betragtning om solidaritet, så 

gevinst og tab deles ligeligt. Det længerevarende forhold, samt en løbende udformning og tilpasning 

af kontrakten, er dog udtryk for en gensidig afvejning af risiko og gevinst. Dette gør det svært at 

anvende minimumsreglen i partneringaftaler.   

Christina Tvarnø anfører, at partneringaftaler skal fortolkes i lyset af, at aftaler skal gennemføres102. 

Derved kan man argumentere for, at gyldighedsreglen har sin berettigelse som fortolkningsregel. En 

partneringaftale er en aftaleform, der anvendes, hvis parterne ønsker andet og mere end en alminde-

lig aftale103. Parterne har ved indgåelse af en partneringaftale ønsket at påtage sig yderligere forplig-

telser. En forpligtelse, der tilsiger parterne at vægte samarbejdet højere end ved en normal aftale. 

Betragtninger der taler for, at en domstol ved fortolkning af partneringaftalen bør anvende gyldig-

hedsreglen, hvorefter der bliver langt fornødent vægt på partneringprincipperne. 

Problemet med at påberåbe sig fortolkningsregler i partneringaftaler er, at det ikke nødvendigvis 

gavner parternes fremtidige samarbejde. En diskussion om fortolkningsregler og udfyldning skær-

mes da også lidt af den betragtning, at der er sket inddragelse af en tredjepart, hvor det er dennes 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
99 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 384 
100 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 392 
101 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 374 
102 Tvarnø, Christina D., ’Loyalitetspligt og partneringaftaler’, 2002, s. 153 
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opgave at tage stilling til ugyldighedsindsigelser. Samarbejdet er, når en dommer eller voldgift ind-

drages, ofte sat i bero indtil der er truffet en afgørelse. Inddragelse af tredjemand er med sikkerhed 

ikke med til at udvide relationen mellem parterne, og når det sker, er samarbejdet i de fleste tilfælde 

de facto ophørt. Dette kommer også til udtryk ved, at både BYG og CIFI-modellen i deres tvistløs-

ning først og fremmest søger at løse uenighederne selv. Når tredjemand inddrages, bør parterne dog 

sikre sig at vedkommende fortolker og udfylder partneringaftalens bestemmelser, så værdier om 

åbenhed og fælles optimering kommer til udtryk i afgørelsen. Det taler for, at gyldighedsreglen an-

vendes til en fortolkning, der opretholder principperne og deraf afviger fra baggrundsretten, såfremt 

den ikke fører til en fællesoptimerende løsning. I CIFI-modellen § 11 fastslås det da også, at uenig-

heder skal løses med udgangspunkt i disse principper. 

En række bestemmelser i de to aftaleparadigmer vil være mere åbne for fortolkning end andre. En 

af dem er BYG pkt. 5.2. Hvorefter det følger, at hvis bygherren godkender projektforslaget, da vil 

projektet gå fra den ene til den anden fase, som paradigmet deler projektet op i. Bestemmelser siger 

ikke noget om, at alle parter er forpligtet til at deltage i fase to, hvis bygherren ønsker det. En gyl-

dighedsfortolkning kan tale for en sådan retsvirkning. 

2.4 Bindende aftaler eller rammeaftaler, betingede aftaler og hensigtserklæringer 
Partneringaftalen indgås tidligt i forløbet før projektet er konkretiseret. Dette kommer blandt andet 

til udtryk i BYG pkt. 1.1, hvor entreprenører, i modsætning til traditionelle aftaler, inddrages allere-

de før projektet er konkretiseret. Christina Tvarnø anfører også hertil, at det er essentielt, at alle 

parter inddrages fra starten104. Da partneringaftalen indgås så tidligt i forløbet, før en lang række 

ting er afklaret, vil sikkert afholde en række virksomheder for at indgå et bindende samarbejde. 

Usikkerheden kan føre til store tab. Ydermere har en partneringaftale været beskrevet som en ram-

meaftale, der alene har til hensigt at danne grundlag for forhandling om fremtidige arbejder. Partne-

ringaftalen bliver derfor genstand for successiv forhandling og ikke traditionel tilbud og accept. 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
104 Tvarnø, Christina D., ’Kontrahering af fælles optimering - Partneringsaftaler - i et komparativt og spilteoretisk 
perspektiv’, 2016, s. 16 
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2.4.1 Tilbud og accept  

En aftale indgås i dansk ret ved tilbud og accept. Her forstås efter aftaleloven105 § 1, 1. pkt. at tilbud 

og svar på tilbud er bindende for parterne. Aftaler skal holdes, hvilket fremgår af princippet pacta 

sunt servanda, som også kommer til udtryk i Danske Lov 5-1-1 og 5-1-2.  

I aftalelovens forarbejder fremgår det106, at et tilbud har karakter af et løfte, som lægger bånd på 

afgiveren. Her opstår det, som omtales løfteprincippet107. Det vil sige, at tilbudsgiver er bundet af 

sit tilbud, mens den anden part ikke er bundet. Løftet taber sin retsvirkning, hvis det ikke bliver 

antaget i rette tid jf. aftaleloven § 2, stk. 1. I dansk ret er det muligt at tilbagekalde et tilbud eller 

svar efter aftaleloven § 7. Det kræver dog, at tilbagekaldelsen er kommet frem til den anden part 

forinden tilbuddet eller svaret er kommet til hans kundskab. 

2.4.2 Hensigtserklæringer og betingede aftaler 

Over for tilbuddets bindende karakter findes der hensigtserklæringer og betingede aftaler. En hen-

sigtserklæring har til hovedformål at sætte en ramme om informationsudveksling og forhandlinger i 

forbindelse med indgåelse af en detaljeret aftale108. En hensigtserklæring er karakteriseret ved, at 

parterne ikke er forpligtet til at gennemføre den påtænkte transaktion. En hensigtserklæring kan 

indeholde bindende elementer, men begrebsmæssigt er der ingen aftalebinding109. En partneringaf-

tale indeholder ligesom en hensigtserklæring forpligtelser til at udveksle information. Fører hen-

sigtserklæringen ikke til en endelig aftale om et fremtidigt samarbejde, pådrager parterne kun i be-

grænset omfang sig et ansvar. Den skuffede part kan kun få erstatning, såfremt den anden part har 

handlet culpøst. Den skuffede part får dermed kun erstatning for ”culpa in contrahendo”, hvilket 

normalt opgøres til den negative kontraktsinteresse – det vil sige tabt fortjeneste110.  

Mellem hensigtserklæringer og et tilbuds bindende virkning ses betingede aftaler. Ifølge Ussing 

kaldes det en betinget aftale, da ”En Retshandel kaldes betinget, naar den vilkaarlig gør sin Rets-

virkning afhængig af en uvis Kendsgernings Indtræden”111. I praksis er aftaler tit gjort betinget af en 

hændelses indtræden eller udeblivelse. Forhold, der gør aftalen betinget, kan være af stor betydning 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
105 Lov om Aftaler og andre Retshandler paa Formuerettens Omraade. Lovbekendtgørelse nr. 781 af 26. August 1996 
som ændret ved lov nr. 1376 af 28.12 2011 og bkg nr. 973 af 24.9 2012, § 1 
106 Forslag til lov 1916-11-09 nr. 114, om Aftaler og andre Retshandler paa Formuerettens Omraade, bemærkninger til 
lovforslaget, § 1 
107 Forslag til lov 1916-11-09 nr. 114, om Aftaler og andre Retshandler paa Formuerettens Omraade, bemærkninger til 
lovforslaget, § 1 
108 Andersen, Egil Lego, ’Hvorledes indgår erhvervslivet aftaler?’, 2008, s. 1 
109 Ibid. 
110 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i Obligationsret I’, 2015, s. 273 
111 Ussing, Henry, ’Aftaler’, 1978, s. 445 
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for parterne. Inter partes kan det givne forhold være parternes dealbreaker, hvorefter det vil medfø-

re aftalens bortfald, hvis forholdet svigter. Det er typisk tilfældet, uanset om parterne i et omfang 

har kontrol over, om der sker opfyldelse af betingelsen eller ej112.  

Betingelser kan typisk opdeles i resolutive og suspensive betingelser113. Ved resolutive betingelser 

forstås, at parterne indgår en aftale, hvori betingelsen findes og parterne går ud fra, at betingelsen 

vil blive opfyldt. Men hvis betingelsen svigter, mister aftalen sin bindende karakter. Suspensive 

betingelser har en opsættende karakter, hvorefter at aftalens bindende retsvirkning indtræder, når 

eller hvis betingelsen opfyldes. Ved betingede aftaler tilkendes en skuffet part ofte kun erstatning 

for culpa in contrahendo114. 

2.4.3 Hensigtserklæringer, betingede aftaler og partnering 

En partneringaftale kan indeholde elementer, der gør den til en betinget aftale. I opstartsfasen kan 

det tænkes, at der er visse betingelser af resolutiv eller suspensiv karakter, der skal være opfyldt, før 

partneringaftalen får sin bindende virkning. Der kan eksempelvis være tale om, at partneringaftalen 

indgås med en betingelse om godkendelse hos bestyrelsen eller andet ledelsesorgan på grund af 

partnering forholdets særlig karakter i forhold til traditionelle aftaler. Endvidere kan man forestille 

sig, at partneringaftalen gøres betinget af en parts investering i et aktiv eller allokering af personale 

tidligt i processen. En afgørelse af om partneringaftalen indeholder betingede elementer, afhænger i 

sidste ende af en fortolkning af aftalens bestemmelser.  

Problemet med hensigtserklæringer og betingede aftaler er, at det ikke altid er nemt at identificere 

det tidspunkt eller forhold, hvor en overordnet aftale bliver bindende for parterne. En god illustrati-

on af dette problem fremgår af Højesterets dom U2007.3027H115. I denne dom havde Brunata og 

Danfoss indgået en samarbejdsaftale om udvikling og levering af nogle energimålere. Energimåle-

rene skulle udvikles af Danfoss, hvorefter de igennem en koordineret indsats af parterne skulle lan-

ceres på det danske marked. Der var efter Sø- og Handelsrettens opfattelse ”… tale om et mere 

vidtgående samarbejde, som havde karakter af en slags partnerskab”. I forbindelse med udviklin-

gen af energimålerene viste der sig tekniske vanskeligheder, og Danfoss solgte energimålerprojektet 

til en anden virksomhed. Energimålerne blev lanceret med to års forsinkelse, med Brunata som for-

handler. Markedsandelen levede ikke op til de målsætninger, som Brunata og Danfoss havde ved 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
112 Edlund, Hans Henrik, ’Betingede aftaler og retsvirkningerne heraf’, 2014, s. 118 
113 Ussing, Henry, ’Aftaler’, 1978, s. 447 
114 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i Obligationsret I’, 2015, s. 241 
115 Højesterets dom af 7. september 2007, Brunata Skovgaard A/S mod Danfoss A/S, Salg Danmark  



	  

28 

indgåelse af aftalen. Brunata krævede derfor erstatning af Danfoss på 29 mio. kr. svarende til posi-

tiv opfyldelsesinteresse. Danfoss blev af Sø- og Handelsretten dømt til at betale 0,8 mio. kr. i er-

statning, hvilket alene svarede til de udgifter, som Brunata havde brugt på samarbejdet. Højesteret 

stadfæstede dommen. 

Sø- og Handelsretten udtalte, at de måltal, der var nævnt i samarbejdsaftalen, alene var udtryk for 

Brunatas forpligtelser. Der var ikke nogen pligt for Danfoss til at udvikle og producere energimå-

lerne. Danfoss var dermed ikke bundet af aftalen med Brunata. Højesteret tiltrådte Sø- og Handels-

rettens vurdering af, at der alene var tale om rammeaftale om fremtidig samhandel. Højesteret ud-

talte, at ”[d]en [samarbejdsaftalen] er indgået på baggrund af parternes fælles forventning om, at 

Danfoss ville udvikle og sætte en LD-måler [energimåleren] i produktion, men der er ikke holde-

punkter for i aftalen at indlægge nogen pligt for Danfoss til at gøre dette. Aftalen lægger således 

ikke bindinger på Danfoss' adgang til at gennemføre eller opgive udvikling og produktion, foretage 

omprioriteringer eller træffe beslutning om frasalg”. Aftalen havde derfor mere karakter af en hen-

sigtserklæring, end en egentlig bindende aftale. 

Aftalen mellem Brunata og Danfoss er ikke en partneringaftale. Parterne har dog aftalt gennem ko-

ordinerede indsatser at lancere et produkt. En bestemmelse om fællesoptimering var ikke en del af 

aftalen, men der kan argumenteres for, at målsætningen lå implicit i aftalen. Det var skrevet i afta-

len, at parterne på grundlag af en fælles indsats skulle arbejde sammen om at nå de mål, der var sat. 

Højesterets fortolkning af Danfoss forpligtelser var bygget på en ordret læsning af kontrakten. Afta-

len led, set fra Brunatas synspunkt, af det samme problem som en hensigtserklæring; Brunata var 

ikke sikker på, at de i sidste ende ville få produkterne.  

Det er værd at lægge mærke til, at Højesterets udtalelse om, at parterne skal optræde loyalt. Den 

manglende information var tegn på illoyal adfærd og var grund til erstatningen på de 0,8 mio. kr. 

Hvis der konkret havde været tale om en partneringaftale opstår spørgsmålet, om Højesteret havde 

fortolket aftalen anderledes. Domstolen kunne eventuelt ud fra en gyldighedsbetragtning nå til en 

anden konklusion der medførte, at Danfoss forpligtelser blev bedømt strengere. 

2.5 Parternes ydelse 

2.5.1 Partnering – en eller to ydelser? 

Parterne efter CIFI-modellen har ifølge paradigmets § 2 forpligtet sig til to ydelser. En forsknings-

ydelse og en samarbejdsydelse. BYG har ikke samme sondring, den er dog udformet således, at 
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hver parts forpligtelser er specificeret. Dette kommer til udtryk ved, at parterne ifølge BYG pkt. 2.1 

har forpligtet sig til ”at gennemføre en effektiv og udviklende proces […]  baseret på åbenhed, ær-

lighed og gensidig respekt”. Samtidigt med at parterne har forpligtet sig til under fase et at udarbej-

de byggeprogram, projektbeskrivelse, tegninger, kvalitetsplan osv., jf. BYG pkt. 3.3. BYG indehol-

der dermed også to ydelser.  

For at belyse partneringbegrebets betydning analyseres der i de følgende afsnit, om begrebet har 

nogen betydning for de ydelser, som parterne har forpligtet sig til. I afsnit 2.5.2 analyseres partner-

ingbegrebets betydning i forhold til den ”almindelige” ydelse, det vil sige forskningsydelsen i CIFI-

modellen og udviklingen af byggeprogram m.m. under BYG. I afsnit 2.5.3 analyseres det, om be-

grebet har betydning for den samarbejdsydelse, som parterne har forpligtet sig til. Endvidere om 

partnering har påvirkning på den generelle samarbejdspligt, der eksisterer i dansk ret – den gensidi-

ge loyalitetsforpligtelse.  

2.5.2 Partnering og den ”almindelige” ydelse 

Hvis det skal undersøges, hvordan bestemmelserne om åbenhed og tillid påvirker kravene til parter-

nes ydelse, må der først tages stilling til, hvilke krav der traditionelt stilles til parternes ydelse. Kra-

vene til parternes ydelse afhænger af ydelsens karakter. Er der tale om løsørekøb, tjenesteydelse 

eller som for eksempel i CIFI-modellen en udviklingsaftale? 

2.5.2.1 Løsørekøb  

Købeloven finder anvendelse på køb af løsøre, jf. købeloven § 1, stk. 1. Købeloven finder også an-

vendelse på bestillingskøb, jf. købeloven § 2, stk. 3, hvis den overvejende del af de nødvendige ma-

terialer skal ydes af den, der har påtaget sig fremstillingen. Ved sammensatte kontraktforhold, det 

vil sige forhold, der indeholder dele af et løsørekøb eller en tjenesteydelse, må det afgøres, hvad der 

er det væsentlige element i aftalen, jf. U2010.332Ø116. Dommen omhandler levering og opsætning 

af et rullegitter. Østre Landsret fandt, at det måtte betragtes som en præstation af en tjenesteydelse. I 

den nævnte sag udtalte landsretten, at den omstændighed, at størstedelen af prisen for arbejdet var 

udgjort af udgifterne til materialet, ikke kunne ændre på det faktum, at den overvejende del af for-

pligtelsen var sikringen af ejendommen, det vil sige en tjenesteydelse. I partneringaftaler kan der 

være tale om levering af en løsøregenstand. Men partneringaftalen vil dog oftest omhandle genstan-

de, der først skal udvikles, og hvor udviklingsdelen må antages at være det væsentlige element i 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
116 U2010.332Ø, Østre Landsrets Dom af 21. oktober 2009, Tryg Forsikring A/S mod G4S Security A/S, hvor aftale om 
opsætning og montering af rullegitre var en aftale om en tjenesteydelse. Af den grund fandt købeloven § 54 ikke anven-
delse, så det rejste krav skulle i stedet afgøres efter reglerne i forældelsesloven. 
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aftalen. Dette må især antages at være gældende, såfremt partneringaftalen er implementeringsfor-

men for et innovativt samarbejde. Den almindelige ydelse skal derfor ikke bedømmes efter reglerne 

i købeloven jf. købeloven § 2, stk. 3 og U2010.332Ø, da der i alle tilfælde er tale om en tjeneste-

ydelse. 

2.5.2.2 Tjenesteydelse 

Ved tjenesteydelse sondres der mellem resultatforpligtelser117 og indsatsforpligtelser118. Indsatsfor-

pligtelse i ren forstand er tjenesteydelser eller serviceydelser, som er uden for købelovens anvendel-

sesområde. Man taler om resultatforpligtelse, hvor realdebitor skal præstere en form for slutprodukt 

af en indsats. Omvendt vil liberale erhverv oftest dreje sig om en indsatsforpligtelse, hvor eksem-

pelvis advokaten skal præstere en ”god professionel indsats”. Der er derved ikke tale om et egent-

ligt resultat, da advokaten ikke kan præstere et bestemt resultat på forhånd.  

Det er ikke udelukket, at en aftale kan indeholde både en resultat- og indsatsforpligtelse. Samtidigt 

kan der være tvivl om hvilken forpligtelse, der overhovedet er tale om. I byggeri er entreprenørens 

ydelse over for bygherren traditionelt set karakteriseret som en resultatforpligtelse119. Det bygger på 

en opfattelse af, at aftalens retsvirkning er, at entreprenøren skal opføre en bestemt bygge- eller 

anlægsopgave, der fremgår af en kravspecifikation. Ole Hansen har dog omvendt argumenteret for, 

at entreprenørens ydelse snarere er en indsatsforpligtelse120. I forbindelse med udvikling og levering 

af IT-ydelser fastslår Henrik Udsen, at sondringen mellem indsatsforpligtelser og resultatforpligtel-

ser i agile kontrakter afhænger af den type af krav, der skal opfyldes121. Er der tale om absolutte 

krav, skal leverandørens indsats vurderes som en resultatforpligtelse. Er der tale om krav som leve-

randøren kun om muligt skal leve op til, har man at gøre med en indsatsforpligtelse122.  

En partneringaftale er et forhold, der udvikler sig over tid. Den standard, som bedømmelsen skal 

ske efter, kan derfor også ændre sig. I de indledende faser er der tale om, at den ydelse, som leve-

randøren skal præstere, er en indsatsforpligtelse. Her skal leverandøren rådgive køberen om, hvad 

der må være den bedst mulige løsning ud fra de overordnede behov, som leverandøren har fastsat. 

Når partneringsamarbejdet er kommet ud over de indledende faser, bliver den ydelse, som leveran-

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
117 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i Obligationsret I’, 2015, s. 44	  
118 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i Obligationsret I’, 2015, s. 43 
119 Hansen, Ole, ’Er entreprenørens ydelse en resultatforpligtelse?’, 2005, s. 95 
120 Hansen, Ole, ’Er entreprenørens ydelse en resultatforpligtelse?’, 2005, s. 106 
121 Udsen, Henrik, ’IT-Konkraktret’, 2014, s. 79 
122 Udsen, Henrik, ’IT-Konkraktret’, 2014, s. 79 



	  

31 

døren skal præstere, til en resultatforpligtelse. Dette kommer blandt til udtryk i BYG, der er faseop-

delt. 

2.5.2.3 Partnering og indsatsforpligtelsen – hvordan påvirkes mangelbegrebet?  

Konsekvenserne af sondringen mellem resultatforpligtelsen og indsatsforpligtelsen har betydning 

for bedømmelsen af, hvornår der foreligger en mangel. Ved indsatsforpligtelser skal leverandøren 

yde sit bedste, ydelsen bliver derved mangelfuld, når en indsats er under denne standard. Hvorimod 

leverandørens ydelse ved en resultatforpligtelse bliver mangelfuld, når resultatet ikke lever op til de 

specifikke krav, der er aftalt.  

Mangelbegrebet tager udgangspunkt i de egenskaber, som leverandøren har aftalt, samt de normer 

og sædvaner som bestilleren havde ret til at påregne123. Bedømmelsen af leverandørens ydelser er 

under påvirkning af den information om køberens behov, som leverandøren har til rådighed124. Har 

køberen givet forkert eller ufyldestgørende oplysninger, er det ikke sikkert, at leverandøren bliver 

stillet til ansvar for manglen. Køberen har altså en oplysningspligt, men modsat har leverandøren 

også en pligt til at spørge ind og få den information, der er behov for. I situationer hvor ingen af 

parterne svigagtigt eller culpøst har tilsidesat sin pligt til at spørge eller informere, må en afgørelse 

af, hvem der er ansvarlig for manglen, foretages ud fra en afvejning af, hvem der er nærmest til at 

bære risikoen. Det vil sige, at den mest sagkyndige person eller den, som i situationen burde have 

indset den manglende information, må bære risikoen for manglen. 

At parterne har valgt at indgå en partneringaftale i stedet for en traditionel aftale, ændrer ikke på de 

roller, som parterne har. Den sagkyndige part bliver ikke mere sagkyndig af, at parterne har indgået 

en partneringaftale. Da realdebitorer inddrages tidligere i processen, vil vedkommende have mere 

information til rådighed. Men bedømmelsen af parternes ydelse bør derfor stadigvæk ikke være 

anderledes under en partneringaftale. Realdebitor har ved en indsatsforpligtelse, også udenfor part-

nering, allerede lovet at yde en god og professionel indsats. Dette må tolkes som, at vedkommende 

yder sit bedste.  

2.5.3 Den gensidige loyalitetspligt 

Partneringaftalen bygger på tillid og åbenhed jf. afsnit 2.1. I de nævnte paradigmer fremgår det ek-

splicit af aftalen. Baggrundsretten er ikke tilsvarende. Tillid og åbenhed er nærmere implicit i form 

af den gensidige loyalitetsforpligtelse. Den eksisterer i dansk ret som en obligationsretlig grundsæt-

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
123 Hørlyck, Erik, ’Tilvirkningskøbet’, 1996, s. 96 
124 Ibid.	  
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ning. Loyalitetspligten indebærer, at parterne har en vis pligt til at tage hensyn til hinandens interes-

ser afhængig af blandt andet aftalens art og varighed125. I nogle relationer er den mere fremtræden-

de. Den er mere udtalt i de længerevarende aftaleforhold, men den hviler på obligationsrettens al-

mindelige del og er derfor gældende for alle aftaletyper. Loyalitetspligten relaterer sig direkte til 

kontraktsrelationen mellem parterne126.  

Den gensidige loyalitetsforpligtelse kommer til udtryk på forskellige måder afhængig af det tids-

mæssige aspekt i forhold til kontraktindgåelsen127. Før kontrakten indgås, er der under forhandlin-

gen en pligt til varetage medkontrahentens interesser. Det antages, at som forhandlingerne skrider 

frem, bliver kravene til loyalitetsforpligtelsen skærpet. Desto nærmere parterne kommer en endelig 

aftale, desto større bliver omsorgspligten for modpartens interesser, og under selve kontraktforhol-

det kulminerer loyalitetsforpligtelsen.  

Har en kontraktpart handlet illoyalt under kontraktforhandlingerne kan vedkommende ifalde et an-

svar – culpa in contrahendo. Den culpøse adfærd under culpa in contrahendo kræver dog en vis 

grovhed, men det er en undtagelse, at parten ifalder erstatning. Efter kontraktforholdets afslutning 

ophører loyalitetspligten til en vis grad. Pligten kan være ført videre gennem aftalen, hvori parterne 

for eksempel har forpligtet sig til ikke at drive konkurrerende virksomhed i en efterfølgende perio-

de. Pligten kan også komme af lovgivningen, eksempelvis pålægger markedsføringsloven128 §§ 1 

og 19 erhvervsdrivende et forbud mod at videregive eller udnytte forretningshemmeligheder, ved-

kommende har fået indsigt i hos medkontrahenten.  

Loyalitetspligten indebærer blandt andet, at parterne forpligtes til at samarbejde. Den indebærer en 

omsorgspligt for medkontrahentens interesser. Loyalitetspligten har dog sine grænser, da enhver 

kontraktpart må anses for berettiget til først og fremmest at varetage egne interesser129. Noget der 

blandt andet kommer til udtryk i U2007.3027H refereret i afsnit 2.3.1. Da Danfoss ikke var bundet 

af aftalen, var virksomheden således ikke forpligtet til at forsætte udviklingen af LD-målerne, da 

virksomheden løb ind i problemer. Endda selvom dette var til gavn for samarbejdet. Loyalitetsplig-

ten medfører altså ikke, at en kontraktpart er forpligtet til at opretholde en samarbejdsrelation, hvis 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
125 Tvarnø, Christina D., ’Loyalitetspligt og partneringaftaler’, 2002, s. 69 
126 Madsen, Palle Bo, ’Loyalitetskrav i kontrakts- og konkurrenceretten’, 1982, s. 171 
127 Ahlgren, Louise Bach og Steffensen, Stephanie Maria, ’Loyalitetspligt i kontraktsretten’, 2011, s. 10 
128 Lovbekendtgørelse 2013-09-25 nr. 1216 om markedsføring, som ændret ved lov 2013-12-17 nr. 1460 om ændring af 
købeloven og forskellige andre love 
129 Andersen, Mads Bryde, ’Grundlæggende Aftaleret’, 2013, s. 114 
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den ikke har udsigt til at give gevinst. Virksomheden sættes derfor som udgangspunkt over relatio-

nen. 

Loyalitetsforpligtelsen er en vagt defineret regel, og det er svært at fastlægge dens nøjagtige ram-

mer. Det må antages, at reglen forbyder parterne at handle dadelværdigt og svigagtigt, og pålægger 

dem en pligt til hæderlig optræden130. Men reglen pålægger også parterne en handlepligt. Den på-

lægger sælgeren at oplyse medkontrahenten om visse forhold – en regel der kommer af grundsæt-

ningen caveat venditor131. Det vil sige, at loyalitetsforpligtelsen blandt andet kommer til udtryk 

gennem en oplysningspligt eller en diligenspligt, som det også kaldes. 

2.5.3.1 Diligenspligten 

Den loyale oplysningspligt er blandt andet kodificeret i købelovens § 76, stk. 1, nr. 3, hvorefter der 

foreligger en mangel ved en solgt genstand, hvis ”sælgeren har forsømt at give køberen oplysning 

om forhold, der har haft betydning for køberens bedømmelse af genstanden, og som sælgeren kend-

te eller burde kende”. Den loyale oplysningspligt beskrives derfor ofte som sælgerens loyale oplys-

ningspligt. Det er ikke kun viden om genstanden eller intern viden, som sælgeren eller parterne er 

forpligtet til at oplyse om. Hvilket blandt andet kan ses i U1983.306H132, hvor en sælger af et skib 

blev pålagt erstatning for ikke at have oplyst køber om offentlige regler, som forhindrede køberen i 

at anvende skibet til turistsejlads.  

Der er dog ikke pligt til at oplyse al viden, som vedrører kontraktforholdet. Kun den viden, der på-

virker det handledes værdi, har sælger pligt til at oplyse sin medkontrahent om133. Mads Bryde An-

dersen beskriver diligenspligten som parternes pligt til at underrette hinanden om forhold, der kan 

føre til skuffelser og økonomisk tab134. En fortielse er derfor kun en tilsidesættelse af den loyale 

oplysningspligt, hvis den har negative konsekvenser. Hvilket også understreges af den ovenfor-

nævnte dom U2007.3027H, hvor Højesteret og Sø- og Handelsretten fandt, at Danfoss havde til-

sidesat sin loyale oplysningspligt, ved ikke at fortælle Brunata om deres plan om at sælge udvik-

lingsprojektet. Den loyale oplysningspligt pålægger ikke parterne at give medkontrahenten oplys-

ninger, der vil kunne forøge værdien af det handlede eller samarbejdet. 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
130 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 414	  
131 Ahlgren, Louise Bach og Steffensen, Stephanie Maria, ’Loyalitetspligt i kontraktsretten’, 2011, s. 10 
132 U1983.306H, Højesterets dom af 2. Februar 1983, sag 197/1979, Per Egtorp og Sofie Kristine Egtorp mod hotelejer 
Allan Lihme 
133 Moalem, David, ´Fortielser ved kontrakt indgåelse – Om obligationsrettens loyale oplysningspligt´, 2004, s. 1	  
134 Andersen, Mads Bryde, ’Grundlæggende Aftaleret’, 2013, s. 114 
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2.5.3.2 Loyalitetspligten i partneringaftaler 

I partnering er samarbejdet et fundament og grundlaget for transaktionen. En kontinuerlig kommu-

nikation mellem parterne er nødvendig. De må derfor være pålagt en pligt til at videregive informa-

tion om, hvordan samarbejdet kan tilpasses. Ikke kun information om mulige problemer, som den 

almindelige loyalitetsforpligtelse forpligter parterne til, men også en pligt til at give information, 

der kan forbedre projektet. En tilsidesættelse af kommunikationspligten må udgøre en væsentlig 

misligholdelse, der bør give modparten adgang til erstatning svarende til positiv opfyldelsesinteres-

se.  

Loyalitetsforpligtelsen er ikke bare en implicit del af aftalen. Den fremgår eksplicit af aftalen, hvil-

ket kommer til udtryk gennem bestemmelserne om åbenhed, tillid og fællesoptimering. At forplig-

telserne er gjort eksplicitte betyder omvendt ikke, at den praksis og litteratur, der omhandler loyali-

tetspligten, har mistet sin betydning. Partneringaftalens bestemmelser er stadig åbne for fortolkning 

og behøver en udfyldning ved hjælp af baggrundsretten og den praksis, der beskriver den gensidige 

loyalitetsforpligtelse.   

At loyalitetsforpligtelsen i partneringaftaler har en anden betydning end i andre aftaler, kan blandt 

andet ses af afgørelsen TBB.2008.401135 fra Voldgiftsretten for bygge- og anlægsvirksomhed. I 

afgørelsen havde en bygherre (BH), et stort entreprenørforetagende, indgået en partneringaftale med 

flere underentreprenører, herunder entreprenøren (E). E skulle udføre såvel projektering som flere 

arbejder. Aftalen indeholdte en frigørelsesklausul136, der gav BH mulighed for at annullere aftalen 

frem til under udførelsen af projektering og frem til entreprisearbejderne blev iværksat. BH annulle-

rede med henvisning til denne klausul partneringaftalen med E. BH begrundede desuden annullati-

on med, at E ikke levede op til målsætningerne og kvalitetskravene i aftalen. Voldgiftsretten fandt, 

at denne annullation var uberettiget. BH havde ikke op til opsigelsen informeret E om sin utilfreds-

hed, eller givet udtryk for, at der var mangler ved det projekteringsarbejde, som E havde foretaget.  

Voldgiftretten udtalte, at i følge partneringaftalens krav til samarbejde og hensynstagen til den an-

den part, var der en pligt til at konfrontere samarbejdspartneren om utilfredshed med samarbejdet. 

Samarbejdspartneren, E, burde således være givet en mulighed for at forklare sig overfor BH. Det 

kan selvfølgelig diskuteres, om loyalitetsforpligtelsen er anderledes end den almindelig diligens-

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
135 Voldgiftsretten for bygge- og anlægsvirksomhed, kendelse afsagt 11. Marts 2008, parterne er i afgørelsen anonymi-
seret. Voldgiften fandt at en annullation af en partnering aftale var uberettiget, klager blev derfor tilkendt erstatning på 
knap 300.000 kr. 
136 Det vides ikke om partneringaftalen i den nævnte afgørelse tager udgangspunkt i BYG-paradigmet	  



	  

35 

pligt. Men voldgiftrettens direkte henvisning til partneringaftalen peger imod, at der tillægges en 

udvidet pligt til at informere en samarbejdspartner. Den mulighed, som BH i partneringaftalen hav-

de for at annullere aftalen blev begrænset af den oplysningspligt, der fulgte af partneringaftalen.  

Når samarbejdet er fundamentet og grundlaget for transaktionen, er parternes loyale adfærd over for 

hinanden af større betydning end traditionelle aftaler. Der må derfor blive sat et større fokus på kon-

traktrelationen og den kommunikation, der foregår mellem parterne. Den udvidede loyalitetsforplig-

telse, der ses af voldgiftafgørelsen ovenfor, kan dog ikke tolkes så langt, at relationen bliver sat over 

den enkelte virksomheds ve og vel. Forpligtelsen kan udelukkende betragtes som en udvidet dili-

genspligt. Ydermere siger afgørelsen intet om en pligt til at give oplysninger om ting, der kan for-

bedre produktet.  

Da parterne ved indgåelsen af en partneringaftale har lagt vægt på samarbejdet og fælles optime-

ring, må det være afgørende, at domstolen vurderer, at der skal mindre til at tilsidesætte loyalitets-

pligten. Således at en aftalepart underlægges en strengere vurdering ved en mulig overtrædelse137. 

Hvilket voldgiftskendelsens udtalelse også kan tolkes som. Den sparsomme praksis om partnering 

gør det svært at fastslå, hvor langt den udvidede forpligtelse strækker sig. Der kan argumenteres for 

en pligt til at videregive informationer med positive forbedringer, men der eksisterer ingen holde-

punkter herfor. En voldgifts- eller domstolsafgørelse om dette synes ikke tænkeligt. Det vil være 

svært at bevise, at parterne har tilbageholdt sådan information.  

2.6. Delkonklusion  
Parterne har ved indgåelse af en partneringaftale forpligtet sig til noget andet og mere end ved ind-

gåelse af en traditionel aftale. Partneringaftalen omfatter to ydelser; en samarbejdsydelse og en al-

mindelig ydelse. I forhold til den almindelige ydelse er der ingen forskel på partnering og den tradi-

tionelle aftaleform. Det er samarbejdsydelsen som gør forskellen, og hvor tilvalget af partnering 

som implementeringsform gør en forskel.  

Samarbejdsydelsen skaber en udvidet loyalitetsforpligtelse. Bestemmelserne om åbenhed, tillid og 

fællesoptimering har ifølge Voldgiftsretten i den ovenfor omtalte afgørelse en betydning. Den udvi-

dede loyalitetsforpligtelse kan dog kun betragtes som en udvidet diligenspligt. Det vil sige, at der 

stadigvæk kun er fokus på at oplyse om hændelser af negativ betydning for samarbejdet. En udvik-

ling af almindelig obligationsretlige hensyn, der tager højde for partneringbegrebet, synes endnu 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
137 Tvarnø, Christina D., ’Loyalitetspligt og partneringaftaler’, 2002, s. 153 



	  

36 

ikke udviklet. Partneringaftalen er i fare for at blive placeret i samme gruppe som hensigtserklærin-

ger. En fortolkning, der opretholder aftalen og gør den bindende, er derfor vigtig.  

Selvom partneringbegrebet har eksisteret i mere end 15 år i dansk ret, er litteraturen og praksis sta-

digvæk begrænset. Baggrundsretten om partnering er knapt så udviklet, og det er usikkert, om en 

domstol vil lade de hensyn, der ligger bag partnering begrebet få nogen vægt. Udover en svag indi-

kation af en udvidet loyalitetsforpligtelse, er der ikke udviklet nogen specialgrundsætninger for 

partneringaftaler. En domstol vil derfor falde tilbage på obligationsrettens almindelige del, og de 

grundsætninger der findes i denne. Eller en domstol vil ud fra lex specialis-reglen udelukkende søge 

at løse en tvist med udgangspunkt i de regler, der er særegne for branchen, for eksempel IT-retten 

eller entrepriseretten. Dette skaber usikkerhed med hensyn til, hvordan en domstol vil afgøre en 

tvist, der bygger på en partneringaftale.  

Parterne vil, når valget står mellem en traditionel implementeringsform eller partnering, være sikker 

på, at domstolen tager højde for den utraditionelle aftaleform. Den mildest talte fattige juridiske 

litteratur øger derfor behovet for en økonomisk kvalificering af partneringaftalens bestemmelser.    
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Kapitel 3 Innovative samarbejder i et økonomisk perspektiv 
Ovenfor blev partneringaftalen som implementeringsform undersøgt ud fra et juridiske perspektiv. 

Skal anvendeligheden af de regler, der gælder for partneringaftalen analyseres, må det innovative 

samarbejde først belyses i et økonomisk perspektiv. Det økonomiske samarbejde analyseres ved 

hjælp af nyinstitutionel økonomi, nærmere betegnet transaktionsomkostningsteorien og agency-

teorien. Transaktionsomkostningsteorien forudser en række problemer eller omkostninger som op-

står i forbindelse med transaktionen. Disse analyseres i dette kapitel. 

3.1 Transaktionsomkostninger 
I sin skelsættende artikel fra 1960, ”The Problem of Social Cost”138 beskrev Ronald Coase en ver-

den, hvor parterne i en transaktion altid ville forhandle sig frem til en optimal løsning. En verden, 

der mere eller mindre urealistisk ikke omfatter alle omkostninger, der er forbundet med transaktio-

nen139. Omkostninger der gør, at transaktionen ikke bliver gennemført eller ofte foregår med en 

række tvister og andre problemer. Williamson beskriver omkostningerne som en friktion, lig den 

der ses, når fysiske elementers bevægelse studeres i de naturvidenskabelige fag140. Disse transakti-

onsomkostninger har betydning for den måde, hvorpå det innovative samarbejde, og alle andre for-

mer for samarbejder organiseres, og for effektiviteten af den kontrakt som samarbejdet bygger på. 

Williamson ’efficiensprincip’, hvorved transaktioner bliver knyttet til den reguleringsstruktur, der 

minimerer transaktionsomkostningerne, er ikke tilgangsvinklen til dette kapitel141. I stedet analyse-

res det, hvilke faktorer der kan gøre, at det innovative partnerskab ikke bliver gennemført. 

De problemer der opstår i forbindelse med en transaktion, det vil sige transaktionsomkostningerne, 

kommer af de adfærdsantagelser, der gøres om transaktionens aktører. Forskellen på graden af 

transaktionsomkostninger, og på den måde de forskellige transaktioner organiseres på, afhænger af 

tre forskellige dimensioner142.  

3.2. Adfærdsantagelser 
Transaktionsomkostningsteorien bygger på to grundantagelser om parternes adfærd. Det antages, at 

parterne er begrænset rationelle og handler opportunistisk. Adfærdsantagelserne kan ikke ændres, 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
138 Coase, Ronald, ’The Problem of Social Cost’, s. 1-44, 1960  
139 Coase, Ronald, ’The Problem of Social Cost’, s. 15, 1960 
140 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985, s. 18 
141 Der henvises til kapitel 5 for en nærmere analyse 
142 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 212	  
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parterne vil være altid være begrænset rationelle, og de vil altid have tendens til at handle opportu-

nistisk.  

3.2.1 Begrænset rationalitet 

Williamson beskriver parterne som ”intendedly rational, but only limitedly so” 143. Parterne er ikke 

irrationelle, og de søger at maksimere deres egen nytte. Parterne stræber på en logisk og konsistent 

måde at opnå sine mål. Men parternes rationalitet er begrænset i den forstand, at de er begrænset i 

deres kognitive kapacitet. Det vil sige, at parterne er begrænset i deres evne til at formulere sig, til 

at læse komplekse problemstillinger og i deres håndtering af information144.  

Williamsons opfattelse af parternes rationalitet kan beskrives som en todelt form for rationalitet145. 

Der er en formuleringsrelateret begrænset rationalitet, hvorved parterne har vanskeligheder ved at 

formulere, hvad de ønsker. Derudover er der en forudsigelsesrelateret begrænset rationalitet. Denne 

begrænsning gør ikke parterne helt nærsynet, og fuldstændig ude af stand til at fremsætte antagelser 

om fremtiden146. Parterne er fra deres erfaring, træning og intuition i stand til at lave vurderinger af, 

hvordan fremtiden kommer til at udforme sig. Men parterne er ikke i stand til at forudse med sik-

kerhed, om en hændelse vil indtræde eller ej. De vil heller ikke være i stand til at sætte en præcis 

sandsynlighed på, om hændelsen vil indtræde. Parterne er dog i stand til at danne sig et indtryk af 

muligheder og trusler. 

Den begrænsede rationalitet skaber et økonomiseringsproblem for parterne147. Et problem der bliver 

større, når kontraktens kompleksitet er stigende. Parternes kognitive grænser gør, at der må spares 

på mentale ressourcer, der allokeres til planlægning og overvågning. Disse begrænsninger er også 

forskellige fra virksomhed til virksomhed og dermed med til at gøre virksomhederne heterogene148. 

Dette medfører, at virksomhederne opfatter information forskelligt. Der kan på grund af dette opstå 

uenighed om, hvordan et projekt om udvikling af et produkt skal gribes an og hvilke udfordringer 

samarbejdet står overfor 149.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
143 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985, s. 45 
144 Williamson, Oliver, ’The Economics of Organization: The Transaction Cost Approach’, 1981, s. 553 
145 Koch, Carsten, ’Transaktionsomkostnings teori’, 1997, s. 88 
146 Williamson, Oliver E., ’Strategy Research: Governance and Competence Perspective’, 1999, s. 1089 
147 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985, s. 46 
148 Lyngsie, Jacob og Kim Østergaard, ’Methodological differences between legal dogmatics and new institutional’ 
economics’, 2016, s. 189 
149 Nelson, ’Assessing Private Enterprise: An Exegsis og Tangled Doctrin’, 1981 s. 105 



	  

39 

3.2.2 Opportunisme 

Opportunismen følger af den begrænsede rationalitet kombineret med et fokus på egeninteresse150. 

Opportunisme vil ikke være tilstede, hvis det var muligt at overvåge modparten. Den ene part vil 

altså udnytte den asymmetriske information. Opportunisme er ukomplet eller forvrænget videregi-

velse af information151. Det kan være tale om en ex-post opportunisme, men der kan også være tale 

om en ex-ante opportunisme, hvor relevant information er fortiet ved kontraktindgåelsen.  

Den negative klang, som begrebet opportunisme får i transaktionsomkostningsteorien, underbygges 

af Williamsons meget anvendte citat. Han beskriver opportunisme som ”… self-interest seeking 

with a guile”152. Parterne er nemlig villige til at anvende snyd, svig og list til at optimere egeninte-

ressen. I nogle tilfælde vil parterne endda gå imod lovgivningen og bryde en aftale. Antagelsen om, 

at parterne er opportunistiske, er ikke ensbetydende med, at alle handler opportunistisk hele tiden. 

Dette er heller ikke nødvendigt for fremkomsten af transaktionsomkostninger. Det er tilstrækkeligt, 

at nogle mulige kontraktparter har tendens til at handle opportunistisk en gang imellem. Parterne vil 

frygte, at medkontrahenten er en person, der har tendens til at handle opportunistisk153. Ydermere er 

der en risiko for, at en part, der ex ante kontraktindgåelsen ikke har tendens til opportunistisk ad-

færd, ender med at udvise opportunistisk adfærd i kontraktens løbetid. På grund af den begrænsede 

rationalitet er parterne ikke i stand til at skelne mellem parter med tendens til opportunistisk adfærd 

og parter uden disse tendenser.  

Parterne i transaktionsomkostningsteorien søger at optimere egen nytte. De vil maksimere deres 

profit, men egenoptimering i transaktionsomkostningsteorien skal forstås bredere end profitmaksi-

mering i traditionel forstand154. Parterne forsøger at økonomisere deres ressourcer. De vil søge at 

udvikle mekanismer, som skal styre samarbejdet. Disse mekanismer skal være så effektive som 

muligt. Aktøren vil vurdere, om det er nyttemaksimerende at investere i relationen. Er omkostnin-

gerne forbundet med samarbejdet større end gevinsten ved samarbejdet, har parterne ikke længere 

interesse i at opretholde samarbejdet.  
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152 Ibid. 
153 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985 s. 48 
154 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985 s. 32 
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3.3 Transaktionens dimensioner 
Ifølge Williamson er der tre dimensioner, hvori transaktioner adskiller sig fra hinanden155. Disse er 

afgørende for, hvordan de forskellige transaktioner struktureres af parterne. 

3.3.1 Aktivspecificitet 

Graden af aktivspecificitet er den mest indflydelsesrige af dimensionerne. Dette er Williamsons 

lokomotiv, og fokusset på denne dimension adskiller transaktionsomkostningsteorien fra andre øko-

nomiske retninger156. Graden af aktivspecificitet afhænger af den værdiforskel, anvendelsen af et 

specifikt aktiv har i henholdsvis den bedste og den næstbedste anvendelse157. Investeres der i akti-

ver, der kun har værdi i forhold til én specifik relation, er graden af aktivspecificitet høj. Graden af 

aktivspecificitet må ikke forveksles med sondringen mellem faste udgifter og variable udgifter158. 

Faste udgifter kan ganske vist relateres til investeringer, der ikke kan sælges videre. Men en sådan 

investering kan eventuelt bruges i flere forskellige relationer, og dens optimale anvendelighed rela-

terer sig ikke kun til én specifik relation.  

Williamson identificerer fire former lokationsspecificitet, fysisk aktivspecificitet, human aktivspeci-

ficitet og endelig dedikeret aktivspecificitet159 160. Lokationsspecificitet opstår, når dele af en pro-

duktionsproces, eller andre dele af virksomheden, er lokaliseret nær parterne. En manglende mobili-

tet er med til at gøre en investering i en bestemt lokalitet til en aktivspecifik investering. Fysisk ak-

tivspecificitet, den mest undersøgte af de fire former161, er investeringer i anlægsaktiver. Det kan 

være maskiner, som udelukkende er til brug for parternes samarbejde. Maskinen vil have en høj 

grad af aktivspecificitet, hvis denne ikke har en alternativ anvendelse i parternes respektive virk-

somheder. Dedikeret aktivspecificitet opstår, når en part investerer i et aktiv, kun til fordel for købe-

ren. Der investeres i dette aktiv, fordi det stemmer overens med køberens efterspørgsel af ydelse, 

for eksempel en udvidelse af allerede eksisterende produktionsapparat. Investeringer i human aktiv-

specificitet relaterer sig til personalet hos parterne, men det er ikke kun uddannelse af personalet. 

Human aktivspecificitet dækker også over, og er specielt relateret til, at virksomhedernes medarbej-

dere oparbejder et specielt forhold til medkontrahenten. Medarbejderne oparbejder knowhow om 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
155 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985, s. 52 
156 Ibid. 
157 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi’ – bind 2, 1997, s. 216	  
158 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985, s. 54 
159 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985, s. 95 
160 Williamson sondrer mellem flere eller færre former for aktivspecificitet i forskellige artikler. Se for eksempel Willi-
amson, Oliver, E. ’Comparative Economic Organization: The analysis of Discrete Structual Alternatives’, 1991, s. 281 
hvor han også inddrager brandname-capital og temporal-specificitet  
161 Ménard, Claude, ’The Economics of Hybrid Organizations’, 2004, s. 355 
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relationen, som ikke er nemt anvendelig i andre samarbejder162. Den viden der opstår i læreproces-

serne ved gentagne transaktioner er unik, da den kun har værdi i relationen mellem parterne.  

Det innovative samarbejde bygger på, at parterne udveksler viden, eller sammen oparbejder eller 

udvikler ny viden. Denne viden, der er genstand for samarbejdet, kan tage en række forskellige 

former. Det kan være i form af plantegninger, en kemisk formel, et patent eller anden rettighed over 

et immaterielt aktiv163. Viden som beskrevet i transaktionsomkostningsteorien kan udgøres af in-

formation, som er kodificerbart164. Viden kan også være dårligt defineret og svær at afgrænse. Den 

viden, som parterne ønsker at gøre til genstand for transaktionen, kan være distribueret mellem et 

flertal af personer ansat hos transaktionens ene part. Denne stiltiende viden kan være fordelt, så 

hver person kun besidder en lille del af den samlede mængde viden, der skal overdrages. Hver per-

son kan nødvendigvis heller ikke beskrive den viden de besidder, det kan være intuitiv knowhow165. 

Den kan altså ikke nedfælles og overdrages i form af en manual eller en rettighed. Dette taler for en 

høj grad af humanaktiv specificitet i det innovative samarbejde. 

Hvad enten viden findes i en kodificerbar version eller en ikke-kodificerbar version, så er human 

aktivspecificiteten af stor betydning for det innovative samarbejde. Der vil i begge tilfælde være 

behov for, at virksomheden sammensætter et team af medarbejdere. Det er disse personer, der har 

ansvaret for videnudveksling med medkontrahentens tilsvarende team. Arbejdsgangen for disse 

medarbejdere bliver, som Williamson formulerer det166, et egentligt konsulentteam. Det er i interak-

tionen mellem disse teams, at de innovative løsninger opstår. Den fysiske aktivspecificitet er ikke af 

samme betydning. En investering i et laboratorium eller lignende kan i langt de fleste sammenhæn-

ge bruges i et samarbejde med en tredje virksomhed. Lokationsspecificitet kan have betydning for 

samarbejdet. Virksomhedernes placering i nærheden af hinanden, kan gøre det nemmere at opbygge 

en relation mellem dem. Er der behov for at ansætte personer, der skal varetage samarbejdet, vil 

dette udgøre den dedikerede aktivspecificitet.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
162 Knudsen, Christian, ’Erhvervsøkonomi - Virksomheden i organisatorisk, økonomisk og strategisk belysning’, 2014, 
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163 Williamson, Oliver, ’The Institutions of Capitalism’, 1985 s. 293 
164 Se Dyer, Jeffrey & Harbir Singh, ’The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Interorganizational 
Competitive Advantage’, 1998, s. 665, hvor de sondrer mellem to typer af viden. En del der defineres som ’informati-
on’ der kan kodificeres og en del om ’knowhow’, der er kompleks og svær at definere.  
165 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985 s. 293 
166 Williamson, Oliver, ’The Economic Institutions of Capitalism’, 1985, s. 293 
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Investeres et aktiv på den rette måde skabes der kvasirente167. Kvasirente er den merværdi, som 

bliver skabt ved at investere i et aktiv på den bedst mulige måde sammenlignet med den næstbedste 

investeringsmulighed. Det vil sige de relationsspecifikke investeringer skaber kvasirente. En kvasi-

rente der gør virksomheder villige til at allokere aktiver til en innovativt samarbejde på baggrund af 

de vurderede risici. En høj grad af aktivspecificitet er dog ikke garant for, at kvasirenten opstår. Der 

er stadigvæk en usikkerhed forbundet med det innovative samarbejde. 

3.3.2 Usikkerhed 

Den anden dimension eller karakteristikon forbundet med transaktionen er den usikkerhed, som den 

omgives af. Usikkerheden er ifølge Alchian en af de ting, der adskiller den nyinstitutionelle øko-

nomi fra den neoklassiske økonomi168. Usikkerheden kommer ifølge Alchian af to ting: Den mang-

lende forudseenhed og menneskets manglende evner til at løse meget komplekse problemstillinger. 

Det vil sige, at usikkerheden blandt andet opstår på grund af den begrænsede rationalitet.  

Usikkerhed opstår blandt andet fordi parterne ikke kan måle alt. For eksempel kan vurderingen af 

kvaliteten på de forskellige former for input være vanskelig169. Det output, som hele teamet præste-

rer, kan muligvis observeres og måles, men den indsats som et medlem af et arbejdsteam yder, kan 

ikke altid adskilles fra resten af teamet. Dette gør det svært, hvis ikke umuligt, at fastlægge det en-

kelte medlems bidrag170. I forbindelse med et innovativt samarbejde vil det måske være muligt at 

observere det samlede output, men det vil nærmest være umuligt at afgøre, hvilken virksomhed der 

har med den afgørende knowhow eller erfaring at gøre. Parterne kan muligvis måle det antal ar-

bejdstimer, der er lagt i et projekt. Parterne kan dele information om de udgifter, de har i forbindel-

se med projektet. Men parterne kan ikke kontrollere kvaliteten af de arbejdstimer, der er investeret. 

Parterne kan heller ikke afgøre, om medkontrahenten har bidraget med den viden, som der skal til 

for at gøre produktet til det bedst tænkelige – eller om vedkommende har tilbageholdt vigtig viden. 

Det vil derfor ikke altid være muligt at afgøre, om de relationsspecifikke investeringer, der er nød-

vendig for samarbejdet, er foretaget. Specielt hvis det handler om human aktivspecifikke investe-

ringer, hvor kvaliteten og den reelle værdi af investeringerne ikke er målbar.  
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Usikkerheden kan også være relateret til den det output, der skal præsteres171. På grund af den be-

grænsede rationalitet er det ikke sikkert, at parterne er i stand til at specificere de standarder, som 

ydelsen skal leve op til. Derudover er det usikkert, om det er muligt at udvikle det nye produkt.  

Desuden er det ikke altid sikkert, at det lader sig gøre, om ydelsen lever op til de standarder, som 

kontrakten specificerer.  

Williamson beskriver usikkerheden som et resultat af den begrænsede rationalitet172. Han relaterer 

dermed også til problemerne med målbarhed. Williamson nævner dog også usikkerhed i form af 

manglende, tilfældig eller skjult information mellem parterne, der kan have indflydelse på transak-

tionen. Parternes tendens til opportunistisk adfærd har dermed indflydelse på usikkerheden, der 

omgiver samarbejdet. Med andre ord så kan parterne ikke være sikre på, om de står over for en 

medkontrahent, der har tendens til opportunistisk adfærd eller ej.  

Ifølge Williamson opstår usikkerheden ikke kun på grund af endogene faktorer i samarbejdet. Usik-

kerheden kan også skyldes eksogene faktorer, altså faktorer uden for transaktionsparternes kontrol. 

Hvis der ikke var eksogene faktorer, der påvirkede udfaldet af samarbejdet, ville parterne altid være 

sikre på, at samarbejdets negative resultat var forårsaget af en af parterne. Parterne vil i så fald insi-

stere på, at kontraktens bestemmelser, som de var nedfældet ved indgåelsen af kontrakten, skulle 

håndhæves til fulde173. Den eksogene usikkerhed kan komme i mange former. En konkurrent kan 

have udviklet et bedre produkt. Produktet parterne har udviklet, kan derfor vise sig at være irrele-

vant, når det er klar til at blive markedsført. Den eksogene usikkerhed kan også komme i form af 

makroøkonomiske udsving.  

Grundet den begrænset rationalitet, kan parterne ikke sætte præcise tal på usikkerheden, og det er 

heller ikke muligt at beskrive alle de hændelser, der kan ramme samarbejdet. Men de mulige hæn-

delser, der kan opstå, kan opdeles i to grupper afhængig af de konsekvenser, de har for samarbej-

det174. En gruppe, hvor de udsving hændelserne medfører, er små, og en anden gruppe, hvor de ud-

sving der ramme samarbejdet er større og har en betydelig større virkning – negativ eller positiv.  
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3.3.3 Frekvens 

Den sidste dimension er frekvensen. Frekvensen relaterer sig til hyppigheden af transaktionen175. 

Her er der forskel på, om parterne gentagne gange handler sammen. Ved en betydelig frekvens har 

parterne større incitament til at foretage eksempelvis relationsspecifikke investeringer, da de ved, at 

der er større sandsynlighed for at disse genvindes i fremtiden176. Ved en enkeltstående transaktion 

er det modsat ikke optimalt for parterne at foretage investeringerne, da parterne ikke har mulighed 

for at fordele disse ud over flere transaktioner. En relation, hvor der er tale om gentagende interak-

tion, vil der være tale om en vis læringsproces.  

Ved innovative samarbejder træder frekvensen i baggrunden. Parterne arbejder sammen i længere 

tid om et, eller flere, projekter. Det innovative samarbejde er læringsprocessen, og interaktionen 

mellem teams i de forskellige virksomheder udgør den gentagende interaktion. Frekvensen er derfor 

implicit høj og af mindre betydning i en analyse af det innovative samarbejde.  

3.4 Problemet med opportunisme - transaktionsomkostningerne 
De ovenfor beskrevne adfærdsantagelser og dimensioner skaber en række problemer for det innova-

tive partnerskab. Det vil sige, at de skaber transaktionsomkostninger; en friktion, der medfører om-

kostninger for parterne i samarbejdet.  I de resterende afsnit af dette kapitel beskrives disse proble-

mer. Først ses der på ex-ante omkostninger eller agency cost, som det betegnes i agency-teorien. 

Dernæst ses der på ex-post omkostningerne, det er disse transaktionsomkostninger, som transakti-

onsomkostningsteorien har fokus på. Transaktionsomkostningsteorien inddrager også agency teori-

en, hvorved der skiftes fokus til ex ante omkostninger177.  

3.4.1 Agency teorien 

3.4.1.1 Adverse selection og moral hazard 

Agency teorien er dedikeret til det allestedsnærværende agent-forhold178, hvor en principal delege-

rer arbejde til en agent. Principalen besidder ikke den samme information som agenten og ved-

kommende kan ikke observere den private information, som agenten har179. Dette problem med 

asymmetrisk information stiller principalen overfor to problemer: Det første er adverse selection180, 
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176 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi’ – bind 2, 1997’, s. 215 
177 Jongwook, Kim og Mahoney, Joseph T., ’Property Rights Theory, Transaction Costs Theory, and Agency Theory: 
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178 Eisenhardt, Kathleen M., ’Agency Theory: An Assesment Review’, 1989, s. 58 
179 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi’ – bind 2, 1997’, s. 165 
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45 

hvor principalen ikke kan være sikker på, at vedkommende har valgt en agent med de rette kvalifi-

kationer. Dette problem relaterer sig til den asymmetriske information, før kontrakten indgås. Det 

andet problem er moral hazard181, hvor principalen på grund af skjult information ikke er sikker på, 

at agenten yder den lovede indsats. Selv i situationer hvor principalen kan observere resultatet af 

agentens indsats, er principalen ikke altid i stand til at verificere eller bevise, at det er agentens ad-

færd og ikke ukontrollerbare omstændigheder, der er skyld i det dårlige resultat182. Ydermere er der 

et modsætningsforhold mellem agenten og principalen, idet der antages at være et omvendt forhold 

mellem deres velfærd. Principalen ønsker at agenten yder en stor indsats, hvorimod agenten ønsker 

at yde en minimal indsats. 

Selvom der ikke er et åbenlyst principal-agent forhold i et innovativt samarbejde, vil problemerne 

med privat information stadig være nærværende183. I et innovativt samarbejde mellem to virksom-

heder vil problemet med adverse selection blive eksemplificeret ved, at der er valgt en partner, som 

ikke besidder de rette kompetencer. Enten er partnerens organisation ikke sat op til samarbejdet, så 

de er gearet til at deltage i et udviklingsprojekt, eller også besidder partneren ikke de rette teknolo-

giske kompetencer. Problemet med moral hazard i dette innovative samarbejde opstår ved, at en 

virksomhed ikke kan være sikker på, at partneren bidrager med al den viden, der er nødvendig for at 

udvikle det ønskede produkt. Den krævede information kan være af en karakter, der gør, at partne-

ren vil hemmeligholde den på trods af, at de har lovet at dele strategisk vigtig viden. Parterne kan 

observere projektets succes, men de er ikke i stand til at verificere, om en fiasko er på grund af eks-

terne forhold eller på grund af, at medkontrahenten ikke har bidraget 100%. Ydermere er problemet 

med moral hazard nærværende, når det kommer til de aktivspecifikke investeringer. Er det ikke 

muligt at måle niveauet af investeringerne, vil der være en usikkerhed om disse investeringer er 

foretaget eller ej. 

3.4.1.2 Agency cost 

Agency cost, de omkostninger der opstår i forbindelse med den asymmetriske information, kan de-

les i tre kategorier184. Der er principalens udgifter forbundet med monitoreringen af agenten. Over-

vågningsudgifterne er både pekuniære og ikke-pekuniære. Dernæst må principalen afholde udgifter 
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til at binde eller kontrollere agenten, eller samtidig afholde udgifter til at dække sit tab, hvis ikke 

agenten agerer i principalens interesse. Slutteligt er der den udgift, der opstår, når agenten ikke 

handler i principalens interesse. Det vil sige, at der er en tabt fortjeneste i forhold til den for princi-

palen bedst tænkelige situation. De to første udgifter afholdes i forventning om at nedbringe den 

sidste.  

Ofte er det direkte umuligt at observere og verificere agentens adfærd. De aktivspecifikke investe-

ringer, som det innovative samarbejdes succes afhænger af, er svære at måle. Det er ikke muligt at 

observere, om humanspecifikke investeringer er foretaget, og derfor heller ikke muligt at bevise, 

om de er foretaget. I stedet for kontrol af parternes adfærd har teorien fokus på at tilpasse parternes 

incitamenter. Principalen søger derfor at opstille en kontrakt, der gør, at agenten har de samme inci-

tamenter som principalen185. Agency-teorien arbejder ud fra en antagelse om, at det kan lade sig 

gøre at udforme komplette kontrakter. En opfattelse der ikke deles med transaktionsomkostningste-

orien.       

3.4.2. Ex post transaktionsomkostninger 

3.4.2.1 In-komplette kontrakter 

Kontrakter er komplette kontrakter, når de indeholder udtømmende og specificerede retningslinjer 

for enhver mulig hændelse. Kontrakter er in-komplette, når de ikke indeholder en udtømmende og 

specifik liste over mulige hændelser og tilhørende retningslinjer186. Kontrakter kan være in-

komplette, fordi parterne bevidst har valgt ikke at regulere alle tænkelige hændelser. Parterne kan 

blandt andet tænkes at være uenige om, hvordan en specifik hændelse skal reguleres, en hændelse 

som begge parter betragter som en dealbreaker. Parterne kan også bevidst have undladt at beskrive 

en række hændelser, da de ikke ønsker at bruge ressourcer på alle tænkelige hændelser187. I transak-

tionsøkonomien er komplekse kontrakter in-komplette188, men ikke kun fordi parterne har valgt at 

de skal være sådan. Kontrakterne er in-komplette på grund af den begrænsede rationalitet. Parterne 

er derfor ikke er i stand til at forudse alle tænkelige situationer, der kan opstå, og som har påvirk-

ning på samarbejdet.  
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In-komplette kontrakter betyder, at parterne har mere eller mindre intentionelt valgt at udskyde løs-

ningen af en eventuel situation til det tidspunkt, hvor situationen og problemet opstår. Denne ud-

fyldning og eventuel fortolkning skal muligvis foretages af en tredjemand, det vil sige domstolene 

eller voldgift. På trods af at kontrakten er bindende og kan håndhæves i en mulig retssag, så er det 

ikke nogen garanti for, at en sag falder ud som først antaget. Denne kontraktuelle ufuldkommenhed 

og den mulighed for fortolkning gør, at parterne vil forsøge at fortolke kontrakten til deres fordel189.  

3.4.2.2 The fundamental transformation, post kontraktuel opportunisme og hold-up  

Har parterne fortaget aktivspecifikke investeringer, har de bundet sig til medkontrahenten. Hvor der 

før indgåelse af aftalen og før investeringerne blev foretaget, var en konkurrence mellem mulige 

samarbejdsparter, er der nu opstået et bilateralt monopol. Denne transformation kalder Williamson 

for ’the fundamental transformation’190. Ved at foretage de aktivspecifikke investeringer har sam-

arbejdet transformeret sig, så en eller begge parter nu er bundet til hinanden. Eller parterne er bun-

det, så længe de ikke ønsker at miste den investering, der er foretaget. Dette afhængighedsforhold 

har både positive virkninger og negative virkninger. Samarbejdet bliver bedre, især som graden af 

human specifikke investeringer stiger, det vil sige projektgrupperne bliver mere kendte med hinan-

den. Det er i denne situation, at kvasirenten opstår. Men afhængighedsforholdet gør også, at virk-

somheden sætter sig selv i en risikabel situation. Afhængighedsforholdet kombineret med parternes 

tendens til opportunisme åbner for en post-kontraktuel opportunisme. Har en part yderligere via en 

irreversibel investering bundet sig til en bestemt medkontrahent, må vedkommende ofre denne in-

vestering, hvis medkontrahenten skal skiftes ud. Den in-komplette kontrakt, eller den åbne kontrakt 

med mulighed for fortolkning, giver derved en opportunistisk part mulighed for at appropriere hele 

eller uforholdsvis meget af den  skabte kvasirente191. En virksomhed kan med en trussel om en rets-

sag, eller en trussel om at samarbejdet opsiges, få den anden part til at acceptere en omfordeling af 

gevinsten (kvasirenten). Der opstår dermed et hold-up problem. Det vil sige en situation, hvor den 

ene part på grund af de aktivspecifikke investeringer har opnået en forhandlingsstyrke over den 

anden part. Den in-komplette kontakt åbner dermed for ex-post transaktionsomkostninger. 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
189 Bolton og Dewatripont, ’Contract Theory’, 2005, s. 490  
190 Williamson, Oliver, ’The Institutions of Capitalism’, 1985 s. 61 
191 Klein, Benjamin, Crawford, Robert G., Alchian, Armen A., ’Vertical Integration, Appropriable Rents, and the Com-
petitive Contracting Process’, 1978, s. 298.	  
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3.4.2.3 Williamsons ex ante og ex post transaktionsomkostninger  

Williamson fastslår, at der ved en given transaktion findes både ex ante transaktionsomkostninger 

og ex-post transaktionsomkostninger192. Ex ante transaktionsomkostningerne er omkostningerne 

forbundet med udformning af kontrakten, forhandling af kontrakten og foretagelse af passende sik-

kerhedsforanstaltninger, som skal forhindre den opportunistiske adfærd. Men som Williamson skri-

ver, så kan disse kontrakter være udformet med omhu, men de er alligevel in-komplette. Det er som 

skrevet umuligt at forudse alle mulige hændelser. Dette skaber ex-post transaktionsomkostninger 

som er; forhandlinger der opstår, når kontrakten driver væk fra det planlagte (og når en part forsø-

ger at appropriere dele eller hele kvasirenten), omkostninger forbundet med oprettelse og løbende 

tilpasning af den kontrakt, der danner rammen om transaktionen, samt omkostningerne forbundet 

med at binde og kontrollere medkontrahenten for at undgå hold-up-problemet. Disse omkostninger 

bliver større, når en hændelse enten gør samarbejdet meget mere værdifuldt eller uforholdsvis tungt 

og byrdefuldt193. En stor uforudset hændelse vil eventuelt medføre et behov for tilpasning af aftalen. 

Dette vil medføre transaktionsomkostninger, der er relateret til genforhandlingerne. Samt der vil 

være en risiko for, at parterne handler opportunistisk, enten af frygt for at miste den gevinst, de 

havde håbet på og forventet, eller fordi de øjner en chance for at tilrane sig en ekstra del af kvasi-

renten.  

Ved et innovativt partnerskab er kontrakten, uanset om der vælges partnering eller anden imple-

menteringsform in-komplet. Der vil være en lang række hændelser, som vil have store konsekven-

ser for samarbejdet. Det innovative element skaber en usikkerhed omkring resultatet af samarbejdet. 

Der kan opstå hændelser, hvor der er behov for at fordele en yderligere kvasirente, eventuelt ved at 

produktet giver mulighed for øget indtjening, eller fordi et uventet biprodukt opstår. En opportuni-

stisk part vil eventuelt søge at appropriere denne ekstra gevinst, og der kan også opstå hændelser, 

som gør, at en part skal yde ekstra, eventuelt fordi det viser sig, at der er behov for yderligere inve-

steringer. Dette vil eventuelt skabe et behov for omfordeling af gevinsten. Det vil betyde efterføl-

gende forhandlinger og en risiko for, at en part søger at tilrane sig gevinsten ved samarbejdet.  

Derfor argumenter Williamson for, at ex ante og ex post transaktionsomkostningerne ikke skal  be-

tragtes adskilt eller sekventielt, men simultant194. Risikoen for en post-kontraktuel opportunisme 

påvirker parterne ved kontraktindgåelse. 
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193 Ménard, Claude, ’The Economics of Hybrid Organizations’, 2004, s. 358	  
194 Williamson, Oliver, ’The Institutions of Capitalism’, 1985 s. 23	  



	  

49 

3.4.3 Spilteori og underinvestering 

3.4.3.1 Spilteori 

Parterne er som beskrevet ovenfor under afsnit 3.2 begrænset rationelle, men de er i stand til at dan-

ne sig en idé om fremtiden og medkontrahentens ageren. Ex post transaktionsomkostningerne på-

virker derfor virksomhederne ex ante. Dette kan illustreres ved hjælp af spilteori, der bygger på en 

række forudsætninger, for navnligt spillerne, deres interaktion, deres strategier og rationalitet195. 

Spillernes strategier og interaktion fastslås i en monetær enhed. Ved interaktion forstås, at virksom-

hedernes valg påvirker hinanden, strategierne omhandler hver spillers mulige valg.  

Først skal det udledes, hvem der er spillerne, spillet i dette afsnit har to spillere: Virksomhed A og 

Virksomhed B, begge er part i det innovative samarbejde. Hver spiller har to ens strategier, den 

første strategi er at investere i det innovative samarbejde, hvilket svarer til strategien samarbejde. 

Hvis en virksomhed vælger strategien ikke samarbejde, er det lig med ikke at investere i samarbej-

det.  

Nedenstående spil er et simultant spil, herved forstås, at spillerne vælger samtidig. Virksomhederne 

træffer ikke kun et valg en gang, men kontinuerligt gennem hele samarbejdet. De aktivspecifikke 

investeringer der foretages igennem dette innovative samarbejde, foretages ikke kun en gang, men 

hele tiden. Investeringerne er som beskrevet ovenfor under afsnit 3.3 investeringer i human specifi-

citet, en virksomhed kan derfor pludselig vælge at skifte strategi og ikke længere samarbejde. 

Hver virksomheds pay-off udtrykkes ved den profit, som er et resultat af deres handling, og profit-

ten er angivet som en monetær enhed, hvor tallet indikerer spillernes belønning i eksempelvis milli-

oner kroner. Profitten bygger på et ex ante kalkuleret budget, som parterne er enige om. 

I nedenstående spil gælder, at hvis ingen af parterne investerer ex ante, da vil der intet innovativt 

samarbejde opstå, da parterne ikke indgår nogen aftale, derfor er deres profit lig nul. Hvis begge 

parter vælger at investere, og fortsætter med det gennem hele samarbejdet, skabes der i alt seks mil-

lioner i profit – tre til hver. Hvis den ene part vælger at investere, mens den anden part ikke gør det, 

vil den ene part tilrane sig hele profitten på fem, hvor den part, der oprindeligt foretog investerin-

gerne, opnår et tab på én million.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
195 Se hertil Dutta, Prajit K, ’Strategies and Games’, 1999, s. 17 
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3.4.3.2 Løsningen på spillet – Prisoners’ Dilemma og underinvestering 

Løsningen findes ved at identificere Nash ligevægten196. Begge virksomheder vælger den bedste 

strategi givet den anden spillers valg af strategi. For begge parter gælder, at deres bedste strategi er 

ikke at samarbejde og derfor ikke investere i det innovative samarbejde. Denne strategi er hver parts 

bedste svar, givet den anden parts valg af strategi. Strategien er deres dominerende strategi, og beg-

ge opnår en profit på nul, dette er Nash ligevægten. 

Ovenstående spil er et eksempel på det klassiske Prisoners’ Dilemma analyseret første gang i 

1953197. Dilemmaet består i, at fælles værdioptimering gennem samarbejde giver det højeste pay-

off, men det er ikke hver parts rationelle valg. Derfor ender parterne med ikke at samarbejde.  

Det er udledt, at der eksisterer en unik Nash ligevægt. Når parterne står over for valget mellem at 

indgå samarbejdet og dermed investere, ved parterne, at de kan blive udsat for et hold-up og blive 

offer for medkontrahentens opportunistiske adfærd. Den viden handler parterne ud fra, allerede når 
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197 Dutta, Prajit, ’Strategies and Games’, 1999, s. 11	  
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de første gang interagerer. Derfor vil de ved første interaktion slet ikke indgå samarbejdet med det 

resultat, at der ingen profit skabes.  

Det kan på baggrund af spillet udledes, at parterne mangler værktøjer til at beskytte de foretagende 

investeringer ex ante og skabe et innovativt samarbejde. Vælger spillerne dog at investere, er de 

under konstant risiko for blive udsat for et hold-up. Spillet ovenfor viser, at parterne gennem hele 

samarbejdet har incitamenter til at handle opportunistisk og udnytte den anden parts investeringer. 

Man kan omvendt argumentere for, at parterne jo modsat det klassiske Prisoners’ Dilemma har mu-

lighed for at tale sammen og derved aftale, at begge parter investerer. Men dette kræver sikkerheds-

foranstaltninger, eller incitamenter der gør det pålideligt at parterne ikke afviger fra den fællesopti-

merende strategi. 

3.5 Delkonklusion  
Parterne er på grund af den begrænsede rationalitet sårbare over for medkontrahentens opportunisti-

ske adfærd, og det skyldes usikkerhed og mængden af relationsspecifikke investeringer. De risike-

rer at blive udsat for et hold-up. En risiko der bliver større, når usikkerheden kommer i form af store 

udsving.  

Risikoen for hold-up og ex-post transaktionsomkostninger medfører, at parterne ikke foretager de 

investeringer, der behøves. Muligvis med den konsekvens, at de ikke indgår samarbejdsaftalen og 

slet ikke indleder det innovative samarbejde.  

Skal risikoen for hold-up nedbringes, skal usikkerheden håndteres. Graden af aktivspecificitet må 

nødvendigvis være konstant, da denne er af afgørende betydning for det innovative samarbejdes 

succes. Der skal foretages investeringer, og disse har en høj grad af aktivspecificitet, ellers vil sam-

arbejdet ikke kunne udvikle den nye ydelse.   
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Kapitel 4 – Partneringparadigmernes håndtering af usikkerhed 
Det innovative samarbejde er præget af usikkerhed, og denne usikkerhed har baggrund i eksogene 

faktorer, som parterne ikke har kontrol over eller faktorer, som en eller begge parter kan kontrolle-

re. Bliver usikkerheden ikke håndteret, vil parterne ikke investere i det innovative samarbejde og 

udveksle den viden, der er med til at gøre samarbejdet frugtbart. Risikoen for hold-up er for stor til, 

at parterne vil deltage i samarbejdet. I dette kapitel diskuteres det, om de regler og juridiske redska-

ber, der blev præsenteret i kapitel 2 er tilstrækkelige til, at parterne kan handle i tillid hinanden, så 

der investeres i samarbejdet.  

4.1 Indledende betragtninger – minimering eller håndtering af risikoen 
På grund af den begrænsede rationalitet er graden af usikkerhed i en transaktion en subjektiv vurde-

ring. Trods parternes forskellige opfattelse af usikkerheden, må der være enighed om, at mindre 

usikkerhed medfører mindre risiko for hold-up.  

Den usikkerhed der kommer af eksogene faktorer, såsom konjunkturer og markedstrends, har par-

terne meget begrænsede muligheder for at gøre noget ved. Ydermere kan parterne ikke vide med 

sikkerhed, hvad der skal til, for at produktet bliver en succes. Den usikkerhed, der omgiver produk-

tet, er også under påvirkning af parterne, der deltager i samarbejdet. Parterne kan handle opportuni-

stisk og afvige fra den aftalte standard vedrørende input. Denne endogene usikkerhed betegnes af 

Williamson som den adfærdsmæssige usikkerhed198.  

Den adfærdsmæssige usikkerhed kan heller ikke elimineres. Der vil altid være et misforhold i in-

formationen. Det vil sige, at der hele tiden vil være privat information om parternes tendenser til 

opportunistisk adfærd eller ej. Parterne kan via en kontrakt forsøge at binde hinanden og sikre den 

adfærd, der er optimal for samarbejdet. Kontrakten udfyldes af baggrundsretten, der blev analyseret 

i kapitel 2. Det diskuteres i den resterende del af dette kapitel, om baggrundsretten og partneringaf-

talen er egnet til at håndtere den adfærdsmæssige usikkerhed.  

4.2 Kontrakten – et værn mod opportunistisk adfærd? 
Parternes aftale og kontrakten forpligter parterne. Følger en part ikke kontrakten og udviser adfærd i 

overensstemmelse med bestemmelserne i kontrakten, risikerer vedkommende at blive erstatnings-

ansvarlig, og kontrakten skaber dermed en ”transactional reciprocity”199, men kræver selvfølgelig, 
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at der er indgået en bindende aftale. Er bestemmelserne formuleret, så den ikke pålægger parterne 

forpligtelser, vil kontrakten ikke kunne bruges som tvangsmiddel. Dette er illustreret i Brunata-

dommen, der er beskrevet i kapitel 2. Brunata var af den overbevisning, at Danfoss var forpligtet til 

at udvikle pumperne. Danfoss var af en anden opfattelse, hvilket Højesteret bekræftede dem i.  

Om kontrakten er bindende for en eller begge parter afgøres blandt andet på baggrund af en fortolk-

ning af kontraktens bestemmelser, som på grund af kontraktens in-komplette karakter er åben for 

fortolkning. Denne kontraktuelle ufuldkommenhed og muligheden for fortolkning er et usikkerheds 

moment, som en opportunistisk part muligvis vil forsøge at udnytte. Parten vil forsøge at overbevise 

dommeren eller anden tredjemand om, at partens udlæg er det som parterne mente eller ville have 

ment ved kontraktens indgåelse. En opportunistisk part vil, hvis vedkommende ønsker at komme ud 

af samarbejdet, forsøge at så tvivl om kontraktens bindende virkning. Er kontrakten bindende, vil en 

opportunistisk part eventuelt i stedet prøve at så tvivl om kravene, der stilles til den ydelse, som 

vedkommende har forpligtet sig til.  

4.3 Den in-komplette kontrakt og beskrivelsen af parternes ydelser 
Parternes ydelse blev i kapitel 2 beskrevet som en todelt ydelse. Der er den ”almindelige” ydelse. 

Som i CIFI-modellen er forskningsydelsen og i BYG er det en rådgivnings- eller en entreprenør-

ydelse. Den anden ydelse er samarbejdsydelsen, hvortil parterne forpligtes til at udveksle informati-

on, der er vigtig for samarbejdet – denne ydelse blev i partnering beskrevet som en udvidet loyali-

tetsforpligtelse. Den almindelige ydelse vurderes ikke strengere eller anderledes ved valg af partner-

ing som implementeringsform. Den samme todeling af ydelsen må antages at være gældende for et 

innovativt samarbejde. 

4.3.1 Den almindelige ydelse – indsatsforpligtelse eller resultatforpligtelse 

Det innovative samarbejde vil i mange situationer ende med leveringen af en løsøregenstand, men 

udviklingen af en alternativ løsning er den fremtrædende del af ydelsen. Arbejdet, som realdebitor 

skal præstere, må derfor betragtes som en tjenesteydelse. Ydelsen kan enten betragtes som en ind-

satsforpligtelse eller en resultatforpligtelse.  

Ved resultatforpligtelsen skal realdebitor levere et specifikt produkt, der ofte er deltaljeret beskre-

vet, og debitor har forpligtet sig til at levere et produkt, der er beskrevet i kontrakten. Lever resulta-

tet ikke op til det, der er lovet, har realkreditor eventuelt ret til at hæve aftalen og eventuelt kræve 

erstatning. En detaljeret beskrivelse af produktet vil mindske usikkerheden i forhold til opgaven 

eller den ydelse, som skal præsteres. Realkreditor vil her have noget at holde resultatet op imod, og 
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derigennem minimere det problem der er med målbarhed. Usikkerheden, og det rum som en part 

med opportunistisk adfærd vil udnytte, er dermed mindre. Realkreditor vil derfor kunne observere, 

om resultatet lever op til, hvad der er lovet, og det vil ofte være muligt for tredjemand at verificere 

dette og tilkende kreditor erstatning. En meget specifik udformning af det resultat som realdebitor 

skal levere, vil dog ikke altid løse problemet med usikkerheden. Er ydelsen, der skal leveres, kom-

pliceret, vil realkreditor have svært ved at kontrollere, om den lever op til det lovede. Den asymme-

triske information vil stadigvæk være tilstede, eventuelt fordi realdebitor har mere viden om pro-

duktet.   

Sondringen mellem resultatforpligtelse og indsatsforpligtelse afhænger som beskrevet i kapitel 2 af 

den grad af frihed, som realdebitor har. Er produktet, som det vil være tilfældet i et innovativt part-

nerskab, et produkt, der ikke er færdigudviklet, vil der med meget stor sandsynlighed være tale om 

en indsatsforpligtelse. Kontrakten vil derfor i stedet kræve, at realdebitor skal yde en indsats, der 

lever op til en hvis standard, og vedkommende kan for eksempel forpligtes til at yde sit bedste. 

Sammenlignet med resultatforpligtelsen er usikkerheden her større, da målbarheden er betydelig 

mindre. Realkreditor vil have svært ved at kontrollere, om debitor har ydet sit bedste. Blandt andet 

på grund af, at det ikke altid er muligt at observere indsatsen. Men også på grund af, at realkreditor 

eller tredjemand ikke kan verificere, om den indsats der er observeret lever op til de krav, der er 

stillet i kontrakten. Ved indsatsforpligtelsen måles ydelsen ud fra en professionel standard, det vil 

sige, at realdebitor skal præstere det, som må forventes af en person i vedkommendes branche. En 

standard der er svær at verificere for en part eller tredjemand, der ikke har indgående kendskab til 

den pågældende branche. 

4.3.2 Samarbejdsydelsen – loyalitetsforpligtelsen  

Samarbejdsydelsen er det springende punkt, hvor det innovative samarbejde distancerer sig. I et 

normalt samarbejde hvor realdebitoren skal udføre en opgave for realkreditor, er der et behov (og 

en pligt til), at realkreditor giver realdebitor de oplysninger, der skal til, for at realdebitor kan udføre 

opgaven tilfredsstilende. I et innovativt samarbejde er det særligt nødvendigt, at parterne giver hin-

anden den information der behøves, for at et nyt produkt kan udvikles, og det betyder, at parterne 

skal åbne op for strategisk vigtig information. Loyalitetsforpligtelsen kommer til udtryk gennem en 

diligencepligt, hvorefter parterne skal oplyse hinanden om ting, der har betydning for samarbejdet.  

Det blev konkluderet i kapitel 2, at en partneringaftale pålægger parterne en udvidet loyalitetsfor-

pligtelse. Der er sparsommelig retspraksis vedrørende partneringaftaler, men voldgiftsafgørelsen 
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TBB.2008.401 peger imod, at der er en udvidet oplysningspligt. En udvidet loyalitetsforpligtelse 

synes umiddelbart at være passende til at beskytte mod den opportunistiske adfærd. Men den mang-

lende beskrivelse af de juridiske virkninger af partnering som implementeringsform, er med til at 

skabe en usikkerhed, som en opportunistisk part eventuelt vil udnytte. Samtidig lider loyalitetsfor-

pligtelsen af samme problem som indsatsforpligtelsen, da det sjældent er muligt at observere eller 

verificere, om en part har levet op til forpligtelserne. Ved resultatforpligtelsen var det muligt at hol-

de realdebitors præstation op imod en standard i vedkommendes branche. En standard der ganske 

vist er abstrakt beskrevet, men alligevel gør det nemmere at måle den ydelse, som realdebitor har 

præsteret. Loyalitetsforpligtelsen er langt mere abstrakt beskrevet. Den gensidige loyalitetsforplig-

telse kan anvendes i en situation, hvor en part bliver taget i at tilbageholde vigtig information, eller 

på anden måde har handlet svigagtigt. I situationer som denne vil adfærden være observerbar og 

verificerbar.  

Williamson har beskrevet en bestemmelse eller en generalklausul, hvor parterne i en aftale erklærer, 

at de vil agere ansvarligt i samarbejdets interesse, i stedet for at søge individuel vinding, når for-

skellige uforudsete hændelser opstår200. Er parterne ikke opportunistiske, vil en klausul som denne 

være tilstrækkelig, og en in-komplette kontrakt vil i så fald ikke skabe problemer. Parterne har dog 

tendens til opportunistisme, idet de vil lyve eller fortie oplysninger. Den gensidige loyalitetsforplig-

telse og en skærpet version, der måtte gælde i en partneringaftale, er den bestemmelse svarende til 

Williamsons generalklausul. 

Williamson skriver, at denne generalklausul ikke kan håndhæves i tilstrækkeligt omfang. En part 

der mener, at den er tilsidesat, vil have problemer med at håndhæve den, og en fuld beskrivelse af 

loyalitetsforpligtelsen er ikke mulig. Udformning af grundsætningen, der pålægger parterne en pligt 

til at oplyse om situationer, der ville have negativ påvirkning på samarbejdet, gør ikke en in-

komplet kontrakt komplet. Det er ikke sikkert, at domstolen vil tolke en implicit loyalitetsforpligtel-

se, eller en eksplicit bestemmelse om, at parterne skal handle ud fra principperne om tillid, åbenhed 

og fællesoptimering på samme måde som den part, der gør den gældende i en retssag. 

4.3.3 Åbne regnskaber og fælles styring – en minimering af den asymmetriske information?  

De almindelige regler som parternes ydelse bedømmes efter – særligt indsatsforpligtelsen og loyali-

tetsforpligtelsen – er ikke tilstrækkeligt til at mindske eller håndtere risikoen for medkontrahentens 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
200 Se blandt andet Williamson, Oliver E., ’Transactions-Cost Economics: The Governance og Contractual Relations’, 
1979, s. 241. 
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opportunistiske adfærd. Det synes også anerkendt af de parter, som vælger en partneringaftale som 

implementeringsform. Selvom der i retspraksis og litteraturen er ankerkendt en udvidet loyalitets-

forpligtelse, har parterne valgt at specificere den information, som parterne skal stille til rådighed. 

Dette eventuelt på grund af de endnu ikke udviklede specialgrundsætninger og den manglende klar-

hed om, hvad et tilvalg af partneringaftalen egentlig betyder. I både BYG og CIFI-modellen er der 

stillet krav om, at parterne skal give visse økonomiske oplysninger. I kommentaren til CIFI-

modellen § 8 fastslås det også, at dette medvirker til at mindske risikoen for hold-up. Jo flere oplys-

ninger parterne stiller til rådighed for hinanden, desto mindre asymmetrisk information vil præge 

samarbejdet. De åbne bøger er dog ingen garanti for, at parterne ikke handler opportunistisk. Hvis 

formålet med samarbejdet er innovation, må der som tidligere antaget være behov for, at parterne 

stiller strategisk vigtig information til rådighed. Skal parterne stille denne information til rådighed, 

skal der mere end et krav om åbenhed til. Denne information kan rykke balancen i samarbejdet, så 

den ene part, ved at give disse oplysninger, har bidraget til mere af samarbejdets succes end oprin-

delig aftalt. Parten vil måske opfatte det sådan, at det er vedkommendes knowhow og erfaringer, 

som bærer samarbejdet. De åbne bøger er nødvendige, når der er krav om, at parterne stiller de bil-

ligst mulige produkter til rådighed. Det er også en nødvendighed, så parterne kan måle om det antal 

arbejdstimer, parterne har aftalt, der skal placeres i projektet er brugt. Men den fælles projektsty-

ring, de fælles timeplaner, regnskaber og åbne bøger er ikke i sig selv nok til at parterne bidrager 

med strategisk vigtig information.   

4.4 Delkonklusion  
Selvom parterne i et innovativt samarbejde har indgået en bindende aftale, og partneringaftalen ikke 

bliver betragtet som en rammeaftale eller hensigtserklæring, er der ingen garanti for, at aftalen har 

den effekt, som parterne har håbet på. Det innovative samarbejde lider af det problem, at det er 

svært, hvis ikke umuligt, at måle om parternes ydelse lever op til, hvad der er aftalt. Det er derfor 

umuligt at observere eller verificere, om parternes ydelse lever op til, hvad de måtte forvente ved 

indgåelsen af kontrakten. 

Loyalitetsforpligtelsen forpligter parterne til at informere hinanden om hændelser af betydning for 

samarbejdet, men er dog ikke tilstrækkelig til at sikre, at den viden, der er nødvendig for succes, 

bliver udvekslet. Den udvidede loyalitetsforpligtelse, der gælder for partnering, vil forhindre den 

mest åbenlyse opportunistiske adfærd, men der skal mere til for at sikre succes. 
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Transaktionsomkostningerne skal håndteres, ellers løses Prisoners’ dilemma ikke. De almindelige 

regler om loyalitetsforpligtelsen og bedømmelsen af debitors indsats er ikke egnet til at danne ram-

men om et innovativt samarbejde. Manglen på målbarhed i parternes adfærd gør, at disse redskaber 

er knap så anvendelige, og en ukritisk anvendelse af partneringparadigmerne synes heller ikke at 

løse problemerne med hold-up.  

En kvalificering af partneringaftalen, så den giver de rette redskaber til håndtering af den usikker-

hed, der omgiver samarbejdet, er derfor nødvendig. Det er ikke tilstrækkeligt med principperne om 

åbenhed, tillid og fællesoptimering er gjort eksplicit, da det er usikkert om en domstol overhovedet 

tillægger det nogen betydning. Det må sikres, at parterne også handler efter disse principper. En 

analyse af de forskellige mekanismer, der er en del af partneringaftalen og deres virkning i et inno-

vativt samarbejde, må derfor foretages. Analysen bør tage udgangspunkt i alle partneringaftalens 

elementer; fra koordinering af ydelserne og indsatsen, håndhævelse af kontrakten, til deling af kva-

sirenten. Uden en samlet forståelse af disse mekanismer kan det ikke afgøres, om partnering er den 

rette implementeringsform.  
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Kapitel 5 Reguleringsstrukturer – minimering af transaktionsomkostninger 

5.1 Williamsons efficiensprincip    
I transaktionsomkostningsteorien oplister Williamson tre reguleringsstrukturer; hierarki, hybrid og 

marked201. Reguleringsstrukturerne indeholder mekanismer, der er skabt til at håndtere de transakti-

onsomkostninger, der omgiver transaktionen. Williamsons efficiensprincip tilsiger, at en transaktion 

gennemføres af den reguleringsstruktur, der minimerer transaktionsomkostningerne202, hvorfor 

transaktionens parter tager stilling til, hvilken reguleringsstruktur der skal danne ramme om transak-

tionen.  

Skal partneringaftalen kvalificeres og tilpasses det innovative samarbejde, skal det først afgøres, 

hvilken af Williamsons reguleringsstrukturer samarbejdet henføres under. Efterfølgende beskrives 

de mekanismer, der kan hjælpe med at kvalificere aftalen, så den på bedst mulig vis håndterer usik-

kerheden og begrænser risikoen for hold-up. 

5.2 De tre reguleringsstrukturer  

5.2.1 Marked eller hierarki – de to poler  

Blandt reguleringsstrukturerne findes der to modpoler eller arketyper. En stor del af transaktions-

omkostningsteorien har handlet om valget mellem disse to modpoler203. Valget mellem regulerings-

formerne kommer herved til at stå mellem make or buy. Skal virksomheden købe ydelsen på mar-

kedet, eller skal den selv forsøge at producere?  

Markedet som arketype består af typiske spot-kontrakter. Her har parterne ikke nogen forudgående 

kontakt og ikke nødvendigvis nogen efterfølgende kontakt. Varerne og betalingen udveksles på 

stedet, og markedskontrakterne beskrives derfor bedst som køb og ikke som kontrakter. Er graden 

af transaktionsomkostninger lav, og især graden af aktivspecifikke investeringer lav, er markedet 

den ideelle reguleringsstruktur204. Markedskontrakter er derfor ideel på såkaldte thick markets, hvor 

der er mange købere og sælgere, og hvor der handles gentagende gange205. Konkurrencen mellem 

sælger og sælger, samt køber og køber fungerer som den mekanisme, der gør, at parterne overhol-

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
201 Williamson, Oliver, ’Comparative Economic Organization: The Analysis of Discrete Structural Alternative’, 1991, 
s. 269 
202 Knudsen, Christian, ’Økonomisk Metodologi – bind 2’, 1997, s. 217 
203 Ménard, Claude, ’The Economics of Hybrid Organizations’, 2004, 346 
204 Williamson, Oliver, ’The Institutions of Capitalism’, 1985 s. 73 
205 Williamson, Oliver, ’Comparative Economic Organization: The Analysis of Discrete Structural Alternative’, 1991, 
s. 271	  
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der aftalen. Leverer en part ikke som lovet, vil medkontrahenten næste gang gå til en konkurrent og 

handle. Problemerne med den opportunistiske adfærd begrænses på denne måde. Den usikkerhed 

der eksisterer, og som kommer af eksogene faktorer, håndteres på markedet ved at tilpasse prisen. 

Spot-kontrakterne gør, at prisen hurtigt kan tilpasse sig udbuddet og efterspørgslen.  

Bliver graden af aktivspecificitet høj og er usikkerheden stor, vil en vertikal integration være et op-

lagt valg206. Hierarkiet danner derfor rammen om disse transaktioner. I forhold til markedet overta-

ger virksomheden nu ejerskabet over produktionen af den ydelse, som virksomheden efterspørger. 

Produktionen bliver herved en del af selskabet, enten som en division eller som et datterselskab. 

Den opportunistiske adfærd håndteres ved, at virksomheden kan udstede påbud og ordre, og over-

vågningen og problemerne med asymmetrisk information bliver mindre. Den eksogene usikkerhed 

håndteres i hierarkiet via disse påbud. Ændres kravene til produktet, eller viser det sig umuligt at 

producere på en given måde, udstedes der påbud om ændring af produktionen.  

5.2.2 Hybriden 

Mellemtingen er den såkaldte hybrid, som kan være længerevarende gensidige kontraktforhold, og 

der er et ligeværdigt afhængighedsforhold mellem parterne i hybridkontrakten. Hybriden har ele-

menter af både markedsstrukturen og hierarkiet207. Parterne er som på markedet autonome, men de 

har samtidigt bundet sig via et længerevarende samarbejde. En kontrakt giver derfor en eller begge 

parter mulighed for at udstede direkte eller indirekte påbud, og derved påvirke den ydelse, der er 

genstand for transaktionen.  

Det længerevarende kontraktforhold stiller krav til kontraktretten. Denne skal ikke have en stringent 

og ordlydsret opfyldelse af kontrakten. Da kontrakten er in-komplet, vil der være større behov for 

tilpasning. Den kontraktret, der skal regulere hybriden, skal give mulighed for overbærenhed i til-

fælde af store udsving, men det skal stadigvæk være muligt at håndhæve kontrakten208.  

5.2.3 Det innovative samarbejde – hybrid eller hierarki? 

Det er åbenlyst, at reguleringsstrukturen, der skal danne ramme om det innovative samarbejde, er et 

valg mellem hierarkiet og hybriden. Det innovative samarbejde vil ikke kunne reguleres af marke-

det, da der er behov for en større mængde relationsspecifikke investeringer. En vertikal integration 

virker oplagt i en situation, som det innovative samarbejde befinder sig i, da risikoen for at parterne 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
206 Williamson, Oliver, ’The Institutions of Capitalism’, 1985 s. 78 
207 Williamson, Oliver, ’Comparative Economic Organization: The Analysis of Discrete Structural Alternative’, 1991, 
s. 280 
208 Ibid.	  
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vil agere opportunistisk vil blive minimeret. Den ene virksomhed vil i så fald købe den anden, eller 

købe de patenter og/eller den R&D afdeling, der skal bidrage til udviklingen af produktet. 

Den vertikale integration kan nogle gange ikke være en mulighed, selvom det ud fra et transakti-

onsomkostningssynspunkt vil være det bedste209. Bevarer parterne deres selvstændighed, vil de sta-

digvæk være under påvirkning af de stærke incitamenter som markedet giver, hvor profit er forbun-

det med ejerandelen210. Samtidig er der bureaukratiske udgifter forbundet med hierarkiet, som vil 

gøre en vertikal integration urentabel.  

Reguleringsstrukturen i nærværende afhandling er mere eller mindre givet på forhånd. Det innova-

tive samarbejde er defineret i kapitel 1 som et samarbejde mellem to selvstændige virksomheder. 

Nærværende afhandlings formål er at give retningslinjer for, hvordan innovative samarbejder bedst 

muligt reguleres. I den resterende del af dette kapitel præsenteres forskellige forfatteres syn på hy-

briden. Kapitlet afsluttes herefter med præsentation af en model, der kan anvendes til opbygning af 

reguleringsstrukturen, og som skal danne rammen om det innovative samarbejde.  

5.3 Hvilken organisationsform er hybriden? 
Indtil midt 1980’erne var litteraturen om hybriden begrænset211, og betegnelsen hybrid er da også 

først kommet til senere. Den kan dog ikke tilskrives Williamson, selv om han har taget betegnelsen 

til sig. I den tidlige transaktionsomkostningslitteratur betegnes formen som ”non-standard contrac-

ting”212. Siden da har en lang række forfattere beskrevet hybriden både fra en teoretisk vinkel og fra 

en empirisk vinkel. Samlingen af hybrider fremstår nu som en stor heterogen gruppe, hvor forskel-

ligheden er lige så stor, som antallet af analyserede relationer.  

Claude Ménard har beskrevet hybriden i flere forskellige artikler. I sin 2004 artikel ’The Economics 

of Hybrid Organizations’ fastslår Ménard, at parterne har valgt hybriden som organisationsform, da 

markedet ikke har den ønskede ydelse og hierarkiet medfører en række irreversible investeringer for 

virksomheden. Kontrakten er begrænset til en ramme om aftalen, der skal støtte transaktionen, og 

den skal facilitere overvågningen af samarbejdet. Kontrakten skal indeholde mekanismer, der ud-

fylder den, når uforudsete hændelser opstår. Samtidig med at den forhindrer konstante genforhand-

linger.   

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
209 Der vil for eksempel være konkurrenceretlige regler og hensyn der gjorde en vertikal integration umulig. Se kapitel 
1.5 for en gennemgang af litteraturen, der beskæftiger sig med dette emne. 
210 Williamson, Oliver, ’The Institutions of Capitalism’, 1985 s. 143 
211 Ménard, Claude, ’The Economics of Hybrid Organizations’, 2004, 346 
212 Ibid.	  
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Eric Brousseau har kritiseret store dele af den litteratur, der omhandler hybriden213. Ifølge Brous-

seau tager litteraturen udgangspunkt i de to arketyper og anvender deres egenskaber til at beskrive 

hybriden, men en sådan beskrivelse af hybriden tager ikke højde for alle de forskellige typer af hy-

brider, der eksisterer. Brousseau har konstrueret en model, hvor hybriden beskrives ud fra den kon-

trakt, som samarbejdet bygger på. Kontrakten i dette tilfælde forstås bredt, så den ikke kun omfatter 

det, der formelt er nedskrevet på papir. Han inddrager også uformelle aspekter i beskrivelsen af 

hybridkontrakten. Den model som Brousseau har opbygget, tager udgangspunkt i transaktionsom-

kostningsteorien og agency-teorien. Det vil sige, at modellen via en agency-teoretisk tilgang søger 

at opstille klausuler, som parterne ex ante kan vælge imellem for at løse de problemer, der måtte 

opstå i forbindelse med samarbejdet. Samtidigt anerkender Brousseau, ligesom i transaktionsom-

kostningsteorien, at fremtiden er usikker. De ex ante opstillede klausuler skal derfor tage højde for 

graden af usikkerhed. Brousseaus model har ikke en normativ tilgang til, hvordan samarbejdet skal 

reguleres. Han ser modellem som et katalog af mekanismer og klausuler, der skal gøre det nemmere 

for parterne at skrive en kontrakt, der er rammen om samarbejdet214. Denne model anvendes i det 

følgende som en ramme om analysen af hybriden.  

5.4 Eric Brousseaus model – mekanismer og klausuler 
Brousseau beskriver sin model som en ”morphical grammar”215, hvorved en opdeling af kontrak-

tens elementer skal gøre det nemmere at beskrive det bilaterale samarbejde. Brousseau argumente-

rer for, at hans model har analysemuligheder, der kan anvendes til at bygge en sammenhængende 

teori om bilaterale kontrakters opbygning216. Samtidig argumenterer han for, at modellen har prakti-

ske anvendelsesmuligheder, da den kan bruges af parter i kontraktdesignprocessen til bedre at forstå 

komplekse mekanismer og deres virkninger. Det er Brousseaus praktiske vinkel, som vi anvender i 

denne afhandling.  

I nærværende afhandling anvendes modellen til at beskrive de kontraktuelle redskaber, som parter-

ne har til rådighed, når de skal strukturere det innovative samarbejde. Under hver af de tre meka-

nismer vil de typer af klausuler, som Brousseau har identificeret, blive beskrevet. Der vil blive re-

degjort for, hvilke typer af klausuler der ses i partneringaftaler, og det vil blive analyseret, hvilken 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
213 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 
411 
214 Ibid. 
215 Ibid. 
216 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 
433 
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effekt anvendelsen af en række af klausulerne har på det innovative samarbejde. Brousseaus model 

vil undervejs blive kombineret med andre forfattere. Dette for at kvalificere valget og formulerin-

gen af klausuler. 

Kontrakter har tre essentielle opgaver, som er fælles for både spot-kontrakter og længerevarende 

kontrakter. Kontrakten skal sørge for, at parterne i en verden præget at usikkerhed og begrænset 

rationalitet foretager handlinger, der er forenelige. Kontrakten skal endvidere opretholde løfter og 

den skal sikre en fordeling af kvasirenten217. Disse tre opgaver bliver i modellen identificeret i tre 

kontraktmekanismer, som går igen i alle aftaleforhold. Hver mekanisme inddeles i tre eller fire for-

skellige klausuler, hvorefter det er muligt at udlede eksempelvis markedskontrakter og den hybrid, 

der gør sig gældende i det innovative samarbejde. Der eksisterer en fjerde mekanisme, men denne 

får dog meget lidt opmærksomhed, da den omhandler længden på kontrakten218, og den ofrer 

Brousseau kun få linjer på. De øvrige tre mekanismer er219:  1) Koordineringen af parternes hand-

linger, 2) håndhævelsen og overvågningen og 3) fordeling af gevinsten. Mekanismerne er oplistet i 

tabel 1 nedenfor220. 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
217 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s.    
412	  
218 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 
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219 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 
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220 Tabellen er en fri oversættelse af tabel 1 i Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions 
for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 418	  
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5.4.1 Koordineringsmekanismerne   

Den første mekanisme vedrører de handlinger, som parterne skal foretage, for at opgaven bliver 

løst. Dette er den tekniske forvaltning af opgaven og skal medføre, at parternes handlinger bliver 

koordineret. Koordineringen sker på tre niveauer, A til C og parterne kan op hvert niveau vælge 

imellem tre klausuler.  

Koordinering kan ske ex ante når kontrakten udformes, eller den kan ske ex post, når kontrakten 

føres ud i livet221. Sker koordineringen ex ante vil det ske ved, at parterne i kontrakten specificerer 

rutiner, som for hver tænkelig hændelse giver parterne forskrifter for, hvad de skal gøre. Dette er 

den første klausul af tre alternativer. Bliver verden mere kompleks og kontrakten dermed mere in-

komplet, er det ikke muligt at beskrive fuldstændige rutiner. Der skal i stedet oprettes en autoritet, 

som kan koordinere parternes handlinger. Denne kan være en centraliseret autoritet, hvor en af par-

terne er givet magt til at udstede påbud og i løbet af aftalens levetid ændre på brugen af de aktiver, 

der er placeret i samarbejdet. Det kan også være en decentral autoritet, hvor parterne forhandler om, 

hvilke midler der skal tages i brug, efterhånden som en hændelse opstår. 
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Koordinering skal ske på tre forskellige niveauer (disse er illustreret i tabel 1 mekanisme A til C). 

På niveau A foretages den strategiske koordinering. Dette er samarbejdets mål. Her besluttes hvor-

dan slutproduktet skal se ud, eller hvilket marked produktet skal lanceres på. Niveau B omhandler 

organisationskoordineringen. På dette niveau afgøres det, hvilke opgaver hver part skal udføre, eller 

hvilke aktiver de skal bidrage med i samarbejdet. Opstår en uforudset hændelse, bestemmer meka-

nismen på niveau B, om parterne opgaver skal omorganiseres, eventuelt om en part skal bidrage 

med en anden ydelse. På niveau C afgøres det, hvordan de forskellige ressourcer skal anvendes. Det 

vil sige intensiteten af brugen af de ressourcer, som de forskellige parter bidrager med, hvornår de 

forskellige parter skal levere, og hvornår og i hvilken mængde samarbejdes output skal produceres 

og leveres. 

5.4.1.1 Koordineringsmekanismerne i partnering og det innovative samarbejde 

I både CIFI-modellen og BYG er den strategiske koordinering fastsat ex ante. Parterne har ifølge 

CIFI-modellen § 2 fastlagt et forskningsemne, dette er samarbejdets strategiske mål. I BYG pkt. 1.3 

er projektets overordnede definition fastlagt, her er der fastsat (ca.) størrelse og anvendelse på det 

påtænkte byggeri. Det er selvfølgelig vide rammer, men de er fastsat ex ante, og der er i de to para-

digmer ikke mekanismer, der kan medføre ændringer i de to nævnte bestemmelser. Selvom innova-

tive samarbejder er et diffust begreb, og de forskellige samarbejder alle har forskellige mål, må det 

antages, at parterne ex ante fastsætter et strategisk mål med samarbejdet. Hvis ikke dette er tilfæl-

det, får samarbejdet og den eventuelle kontrakt mere karakter af en ikke-bindende rammeaftale eller 

en hensigtserklæring. Er målet ikke fastlagt ex ante, vil den usikkerhed, der er omkring samarbej-

det, blive for stort. Det vil være svært at se nogle virksomheder binde sig i et sådan projekt. 

I CIFI-modellen er der i henhold til Schlüterkontrakten § 4 udpeget personer, der skal deltage i 

samarbejdet. Udstyr, der skal stilles til rådighed, fremgår af § 9. Der kan ændres på deltagere i pro-

jektet uden samtykke fra den anden part. Dette gælder dog ikke for udskiftning af projektledelsen, 

idet udskiftning af disse kræver samtykke. Personalet, som må antages at være den største ressource 

der stilles til rådighed, kan udskiftes. Der er dermed mulighed for ex post tilpasninger. Udskiftnin-

gen af projektledelsen, som igen må være de for projektet afgørende personer, sker ved en decentra-

liseret beslutning. Det vil sige, at niveau B er til dels fastlagt ex ante, til dels sker der via en decen-

tral autoritet ex post beslutning. BYG er som beskrevet i kapitel 2 opdelt i to faser. I fase 1 sker der 

en udvikling af projektet, og i fase 2 udføres projektet. I fase 1 er projektledelse og styregruppe ud-

peget, jf. BYG pkt. 4.2 og 4.3. Der er ikke bestemmelser om, at disse kan ændres. I slutningen af 

fase 1 udpeges de ressourcer, der er en del af fase 2. Ses fase 1 og 2 som én samlet aftale, vil den 
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organisatoriske koordinering ske ex ante ved en decentral autoritet. Ved et innovativt samarbejde 

synes det ikke optimalt, at koordinering på det organisatoriske niveau fastlægges ex ante. Er samar-

bejdet af kortere varighed vil det måske ex ante være mulig at allokkere de ressourcer, da usikker-

heden i dette tilfælde er knap så stor. Men er projektet af længere varighed, vil der naturligt være en 

ex post tilpasning. Nøglepersoner kan sige op, blive syge eller afskediget. Der må derfor være be-

hov for, at parterne ex post kan tilpasse organisationen. Er dette ikke muligt, vil samarbejdet falde 

fra hinanden.  

I henhold til BYG pkt. 4.1 skal der nedsættes en styregruppe med repræsentanter for alle virksom-

heder i samarbejdet. Efter BYG pkt. 4.2 nedsættes der også en projektledelse. Det samme er gæl-

dende efter CIFI-modellen § 4, hvor parterne nedsætter en styregruppe og projektledelse. I henhold 

til disse bestemmelser er styregruppens opgave at tilse, at projektets mål bliver opfyldt. Styregrup-

pen har sammen med projektledelsen det overordnede ansvar for fremdriften af projektet. Det må 

antages, at koordinering på det operationelle niveau (mekanisme C) i begge paradigmer er tillagt 

styregruppen og projektledelsen. Disse to organer må have ret til at trække på de ressourcer, der er 

stillet til rådighed og beslutte, hvordan de skal bruges. Den operationelle koordinering sker derfor 

ex post. Det er ikke entydigt, om den er centraliseret eller ej. Ifølge de nævnte bestemmelser fast-

lægger de nævnte organer selv deres forretningsorden. Sker beslutningsprocesserne i to organer 

efter en demokratisk proces, vil der være tale om en decentral autoritet, eftersom beslutningen skal 

forhandles på plads. Det vil være svært at forestille sig, at parterne i et innovativt samarbejde ex 

ante har besluttet, hvordan processen skal forløbe på det operationelle niveau. Beslutter parterne ex 

post, hvordan ressourcerne skal anvendes, er det muligt for samarbejdet at tilpasse sig den usikker-

hed, der kommer fra omverdenen, og som er en del af den opgave, parterne skal udføre. En fastsæt-

telse af koordinering (på alle tre niveauer A-C) ex post vil give nogle transaktionsomkostninger ex 

post. 

5.4.1.2 Ex post koordinering – en minimering af transaktionsomkostningerne? 

Som beskrevet i kapitel 3 sondres der mellem ex ante og ex post transaktionsomkostninger. Ex ante 

transaktionsomkostningerne er blandt andet omkostningerne forbundet med udformning af kontrak-

ten og forhandling. Kontrakten i hybriden er som beskrevet flere gange in-komplet. Så en fuldstæn-

dig ex ante koordinering vil ikke være mulig. Den strategiske koordinering må dog antages at blive 

fastlagt ex ante. Vil dette ikke ske, vil ledelsen i de fleste virksomheder have svært ved at gå ind i et 

bindende samarbejde uden en overordnet målsætning for projektet. Usikkerheden vil, hvis der ikke 

er en ex ante koordinering på strategisk niveau, være for stor. Men risikoen for hændelser, der har 
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større følgevirkninger på samarbejdet, er udtalt for det innovative samarbejde. For at sikre samar-

bejdets beståen, må der være mulighed for tilpasning til disse hændelser. Ex post koordinering på 

organisations- og operationelt niveau er derfor nødvendigt. 

Der er ex-post transaktionsomkostninger, som er; forhandlinger der opstår, når kontrakten driver 

væk fra det planlagte, omkostninger forbundet med løbende tilpasning af reguleringsstrukturen, 

samt omkostningerne forbundet med at binde og kontrollere medkontrahenten for at undgå hold-up-

problemet. Sker koordineringen ex post, vil der være mulighed for at tilpasse samarbejdet, når en 

uforudset hændelse opstår. Styregruppen eller projektledelsen vil tilpasse brugen af ressourcerne og 

sikre, at samarbejdet fortsætter, uden at der sker en genforhandling af kontrakten. Den fælles ledelse 

af projektet kan også ses som et forsøg på at minimere den asymmetriske information og dermed 

også minimering af transaktionsomkostningerne. Alle parterne inddrages i beslutningsprocessen, og 

de vil ideelt set træffe beslutningerne på det samme grundlag. De forskellige dele af projektet fore-

går hos, eller udføres af, parterne hver for sig. En fuldstændig minimering af den asymmetriske 

information vil kræve, at parterne lægger alt frem. Dette er selvfølgelig umuligt, en part må derfor 

være selektiv. Dette vil give en opportunistisk part mulighed for at tilbageholde information. Yder-

mere vil det være svært at verificere kvalitet og rigtigheden i den information, der er fremlagt for 

styregruppen eller projektledelsen. Problemerne med den fælles ledelse er dermed de samme som 

de problemer, der er beskrevet i kapitel 2 vedrørende de åbne regnskaber. En opportunistisk part vil 

kunne udnytte denne asymmetriske viden til at påvirke beslutningsprocessen i styregruppen. Så 

selvom kontrakten ikke genforhandles, skaber ex post tilpasningerne alligevel en risiko for yderlige-

re transaktionsomkostninger. Det er selvfølgelig en risiko eller en kilde til ex post transaktionsom-

kostninger, som medkontrahenterne må acceptere, hvis vedkommende vil indgå i det innovative 

samarbejde. Usikkerheden er en del af denne type samarbejde, hvor der en væsentlig risiko for be-

tydelige udsving i samarbejdet, som kræver en større tilpasning. Men er mængden af privat infor-

mation for stor, vil parterne være meget tilbageholdende med at indgå i samarbejdet.  

Ex post tilpasningen er for det innovative samarbejde et tveægget sværd. Opstår en hændelse med 

store følgevirkninger for samarbejdet, skal samarbejdet tilpasses. Er der nedsat en gruppe, som skal 

tilpasse samarbejdet uden at ændre på kontrakten, slipper parterne for at skulle genforhandle selve 

kontrakten. En genforhandling af selve kontrakten kan, som det er skrevet i kapitel 2, medføre, at 

kontrakten betragtes som en rammeaftale og hensigtserklæring, og at den derfor ikke er bindende. 

Tilpasningen skaber dog stadigvæk mulighed for et hold-up, ved at en part udnytter privat informa-

tion. Skal en opportunistisk part ikke have for stor mulighed for at udnytte ex post koordineringen 
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til et hold-up, skal der være en måde til at sikre, at den information, der fremlægges, er retvisende. 

Sker dette, vil den asymmetriske information og dermed risikoen for hold-up blive mindre.  

5.4.2 Håndhævelsesmekanismerne og gevinstmekanismen 

Koordineringsmekanismerne kan ikke stå alene. Var parterne ikke opportunistiske, vil disse be-

stemmelser eller mekanismer være tilstrækkelige. I en verden som denne, vil en loyalitetsforpligtel-

se, hvor parterne lover at handle fællesoptimerende om samarbejdets interesse, være tilstrækkelig. 

Selv en part, der ikke ved aftaleindgåelsen har tendens til opportunistisk adfærd, kan ændre sig, hvis 

verden former sig betydeligt mere gunstig eller ugunstig end antaget ved indgåelsen af aftalen. Ko-

ordineringsmekanismerne må derfor suppleres med mekanismer, der sikrer, at parterne holder sig til 

de koordineringsmekanismer, der er aftalt. Derfor introduceres håndhævelsesmekanismerne og ge-

vinstmekanismen.  

Håndhævelsesmekanismerne er designet til at undgå opportunistisk adfærd og fastholde parterne til 

deres løfter222. Dette sker ved at påføre parterne et tab, hvis den aftalte adfærd ikke efterkommes. 

Tab aktualiseres ved, at parterne mister et gidsel, som parterne har givet medkontrahenten. Til at 

afgøre om parterne har efterkommet den aftalte adfærd, indføres en overvågningsmekanisme, som 

skal vurdere parternes adfærd. Disse to mekanismer diskuteres og analyseres nærmere i kapitel 6. 

I kapitel 7 analyseres gevinstmekanismen. Gevinstmekanismen skal give parterne incitamenter til at 

handle fællesoptimerende og til at efterkomme den lovede adfærd223. Gevinstmekanismen definerer 

også den måde kvasirenten deles på.   

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
222 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 
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5.5 Delkonklusion  
Det innovative samarbejde er en hybrid. En vertikal integration, hvor den ene af virksomhederne 

internaliserer hele samarbejdet, er ikke utænkeligt. Det er ikke altid en mulighed, og det er heller 

ikke altid ønskværdigt. Hybriden er samlebetegnelse for en lang række forskellige organisations-

former, hvor parterne bevarer deres uafhængighed. Denne adskillelse af virksomhederne medfører 

en række problemer, som parterne skal tage stilling til. På grund af den usikkerhed, der er forbundet 

med det innovative samarbejde, må parterne koordinere deres handlinger. En koordinering der skal 

ske på tre forskellige niveauer. Det strategiske niveau bør koordineres ex ante, mens de organisato-

riske og operationelle niveauer skal være en mulighed for ex post koordinering. Så samarbejdet kan 

blive justeret, når uforudsete hændelser opstår. Denne ex post koordinering åbner for problemer 

med opportunistisk adfærd.   
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Kapitel 6 – Håndhævelsesmekanismerne 

6.1 Indledende betragtninger 
I kapitel 5 blev koordineringsmekanismerne beskrevet. Fælles for både CIFI-modellen og BYG er, 

at de pålægger parterne at deltage i udviklingen af projektet ved at være del af en projektledelse 

eller styregruppe. Koordineringsmekanismen, der sammenholdt målsætninger om fællesoptimering, 

tillid og åbenhed, må antages at pålægge parterne en kommunikationspligt. En kommunikations-

pligt der går ud over det, der må forventes af en almindelig samarbejds- og loyalitetspligt.  

Koordineringsmekanismerne i sig selv er dog ikke nok, for parterne skal have incitamenter til at 

samarbejde, derfor præsenteres håndhævelsesmekanismerne. Håndhævelsen består ifølge Brousseau 

af to mekanismer224. Den første mekanisme skal beskytte mod opportunisme ved at påføre parterne 

udgifter ved at forlade samarbejdet. Denne mekanisme har dermed til formål at skabe et troværdigt 

engagement i samarbejdet. Den anden mekanisme har til formål at vurdere parternes adfærd. Hvis 

adfærden ikke er i overensstemmelse med kontrakten, påføres parten de udgifter, der er specificeret 

i den første mekanisme. I dette kapitel analyseres først muligheden for at skabe et troværdigt enga-

gement for parterne i det innovative samarbejde. Derefter analyseres de forskellige former for over-

vågning af parternes adfærd, dette sker med inddragelse af partnering paradigmerne.  

6.2 Troværdigt engagement – udveksling af gidsler  
Den første mekanisme (D i tabel 1 i afsnit 5.4) skal forhindre et hold-up ved at straffe opportuni-

stisk adfærd. Brousseau oplister tre klausuler, der på hver sin måde påvirker værdien af de aktiver, 

som den afvigende part ejer225. Påvirkningen sker blandt andet gennem udveksling af ”gidsler”, 

som er et aktiv, der overdrages fra en part til den anden. De tre alternativer er følgende:   

1)   Ingen gidsler udveksles: En afvigelse fra kontrakten straffes alene ved, at parten mister de 

aktivspecifikke investeringer, der er foretaget 

2)   Unilateral deponering af gidsel: Kun den ene part placerer et gidsel i den anden parts vare-

tægt 

3)   Bilateral udveksling af gidsler: Begge parter overlader et aktiv i medkontrahentens varetægt  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
224 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 
415 
225 Ibid.	  
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Det overdragne gidsel kan tage en lang række former. Det typiske gidsel er et depositum, som det 

ses i lejeaftaler226. Gidslet, der overdrages, kan også ske ved, at der foretages en investering. Inve-

steringen har en meget lav grad af aktivspecificitet, men ejerskabet overlades til medkontrahenten. 

Dette ses ofte i franchiseaftaler. De tre alternativer har forskellige virkninger på forskellige typer af 

relationer.  

6.3 Troværdigt engagement – de tre alternativer i innovative samarbejder  

6.3.1 Ingen udveksling af gidsler (alternativ 1) 

Aktivspecifikke investeringer er investeringer, der ikke kan anvendes på andre samarbejder. Selv 

den part, der ikke afviger fra den aftalte adfærd, har ikke mulighed for at genvinde disse investerin-

ger. De aktivspecifikke investeringer medfører en kvasirente. Ophører samarbejdet, mister parterne 

den fremtidige kvasirente. Er mængden af fremtidig kvasirente større end den gevinst, der er ved at 

udsætte medkontrahenten for et hold-up, vil en eventuel opportunistisk part have incitament til at 

overholde kontrakten227.     

Selvom der ikke udveksles gidsler i det første alternativ, så har parterne andre muligheder for at 

påvirke medkontrahentens incitamenter. En anden form for privat sanktion, hvor parterne uden di-

rekte indblanding af domstol eller voldgift kan påvirke en medkontrahents incitamenter, er ved at 

skade medkontrahentens omdømme228. Bliver en part udsat for et hold-up af en medkontrahent, kan 

vedkommende sprede et rygte om medkontrahentens adfærd og mangel på vilje og evne til at delta-

ge i et innovativt samarbejde. Det vil så i fremtiden blive mere omkostningsfuldt for denne med-

kontrahent at finde en ny samarbejdspartner. 

Skal en trussel om at skade en afvigende parts omdømme have effekt, må det antages, at der skal 

være kanaler, hvor disse rygter kan spredes. Disse kanaler vil være forskellige fra branche til bran-

che. En troværdig trussel om tab af omdømme vil derudover kræve, at andre fremtidige innovative 

samarbejder er af betydning for den afvigende part. Er den diskonterede værdi af disse samarbejder 

lav, er en skade på omdømmet ikke egnet til at skabe et troværdigt engagement.   

Det er ikke værdien af de aktivspecifikke investeringer, der skaber et troværdig engagement. Det er 

mængden af fremtidig kvasirente. Er det innovative samarbejde af begrænset varighed, vil der være 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
226 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 
416 
227 Klein, Benjamin, ’Why hold-ups occur: The self-enforcing range of contractual relations’, 1996, s. 449 
228 Ibid.	  



	  

71 

risiko for, at en part afviger i slutningen af samarbejdet. I nogle samarbejder med fokus på innova-

tion, vil kvasirenten komme i form af de biprodukter, som virksomhederne udvikler ved siden af 

samarbejdet. Det kan derfor være svært at afgøre den mængde af kvasirente, som medkontrahenten 

forventer at opnå gennem samarbejdet. Fordelingen af kvasirente foretages til et vist omfang gen-

nem gevinstklausulerne. Rækkeviden af fremtidig kvasirente som et middel til at sikre troværdigt 

engagement er dog begrænset, derfor introduceres udvekslingen af gidsler.  

6.3.2 Deponering og udveksling af gidsler (alternativ 2 og 3)  

Et gidsel er et aktiv, der placeres i medkontrahentens varetagelse under samarbejdets løbetid. Afvi-

ger en part den aftalte adfærd, overtager medkontrahenten ejerskabet af dette aktiv. Betegnelsen 

aktiv skal forstås bredt. Det omfatter ikke kun penge, fysiske eller immaterielle aktiver, men også 

rettigheder der kan udløses, hvis der afviges fra kontrakten, eller kontrakten bringes til ophør. Dette 

kan være en bestemmelse om godtgørelse helt eller delvist, som en part modtager, hvis kontrakten 

bringes til ophør229. Eller det kan være en lovning på at afstå godtgørelse eller kompensation, hvis 

modparten opsiger aftalen.  Gidslet kan også være en investering. Skal det være troværdigt, skal det 

være irreversibelt. Et køb af en aktiepost i medkontrahenten kan være en måde at udvise engage-

ment på. Men da det er nemt at sælge disse aktier igen, er engagementet ikke troværdigt. En aktiv-

specifik investering er ikke mulig at tage tilbage, en sådan investering viser engagement, men ikke 

nødvendigvis troværdigt engagement. En aktivspecifik investering er, når den er foretaget, ubruge-

lig i alle andre relationer. Den udgør dermed ikke længere et aktiv. Det er i dette tilfælde den frem-

tidige kvasirente, der skaber det troværdige engagement.  

I byggeriet ses det ofte at parterne stiller sikkerhed for mangler, der opstår efter arbejdet er færdigt. 

Dette ses blandt andet i AB 92 § 6, hvor entreprenøren skal stille en bankgaranti eller lignende sik-

kerhed for mangler der påvises, indtil fem år efter byggeriet er afleveret. Tilsvarende skal bygherren 

stille sikkerhed for op til tre måneders arbejde, som dækker alle krav omfattet af arbejdet jf. AB 92 

§ 7, stk. 4. Er AB 92 vedtaget, er der sket en gensidig udveksling af gidsler.  

Udvekslingen af gidsler skal tilpasses samarbejdet. Deponerer kun den ene part et gidsel hos med-

kontrahenten, kan en opportunistisk medkontrahent appropriere gidslet230. Den opportunistiske 

medkontrahent kan fremprovokere, at aftalen bringes til ophør. En sådan provokation kan medføre, 

at gidslet ikke udbetales. En domstol vil eventuelt finde, at det vil udgøre chikane og retsmisbrug at 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
229 Williamson, Oliver, ’The Institutions of Capitalism’, 1985 s. 179 
230 Williamson, Oliver, ’ Credible Commitments: Using Hostages to Support Exchange’, 1983, s. 530-531 
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udbetale sikkerhedsstillelsen231 232. Har en domstol problemer med at verificere adfærden, er det 

ikke sikkert, at chikanen bliver opdaget. En gensidig udveksling af gidsler kan derfor i nogle former 

for innovative samarbejder være en fordel. 

Et gidsel ses også i CIFI-modellen § 10. Ifølge denne bestemmelse har hver part mulighed for at 

udtræde af samarbejdet på et hvilket som helst tidspunkt, der vil dog ske en afregning baseret på 

opnåede resultater. Ifølge kommentaren til samme bestemmelse i CIFI-modellen skal der tages høj-

de for, hvem af parterne der har interesse i at samarbejdet bringes til ophør. En part, der ønsker at 

bringe aftalen til ophør, kan dermed risikere, at skulle betale en godtgørelse til medkontrahenten. En 

lignende klausul ses i BYG pkt. 7. Her er det dog kun bygherren, der skal betale entreprenøren eller 

rådgiveren for medgået tid. Bygherren har dermed unilateralt deponeret et gidsel.  

6.3.3 Baggrundsrettens misligholdelsesbeføjelser 

Vælges alternativ 2 eller 3, er en ensidig deponering eller gensidig udveksling af gidsler ikke eneste 

element, der skaber et troværdigt engagement. Parterne vil altid miste den fremtidige kvasirente, 

hvis det innovative samarbejde bringes til ophør. Samtidigt skal de almindelige erstatningsregler 

tages med i betragtning. Bringes aftalen til ophør på grund af misligholdelse, kan den forurettede 

søge erstatning. Erstatning kan komme i form af positiv opfyldelsesinteresse, hvor alle økonomiske 

tab erstattes (også tabte indtægter) 233, eller negativ kontraktsinteresse, hvor alene forurettedes ud-

gifter erstattes234. Den negative kontraktsinteresse kan komme på tale, når en kontrakt ophæves, 

eller efter forhandlinger, der ikke medfører en kontraktindgåelse. For at der kan ydes erstatning, 

skal der være et ansvarsgrundlag. Dette er en culpabetragtning, der tages med udgangspunkt i stan-

darderne diskuteret i kapitel 2. Det troværdige engagement kan ikke stå alene, en overvågningsme-

kanisme introduceres derfor. 

6.4 Overvågningsmekanismer 
Via overvågningsmekanismen (E i tabel 1 afsnit 5.4) udpeger parterne en agent, der bedømmer par-

ternes adfærd235. Denne agent skal, hvis parternes ikke lever op til den aftalte adfærd eller standard, 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
231 Andersen, Lennart Lynge og Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og mellemmænd’, 2012, s.208 
232 Retsmisbrug anses af en række forfattere af være omfattet af aftaleloven § 36, som er beskrevet i afsnit 7.5 (jf. An-
dersen, Lennart Lynge og Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og mellemmænd’, 2012, s.208) 
233 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i Obligationsret I’, 2015, s. 255 
234 Andersen, Mads Bryde & Lookofsky, Joseph, ’Lærebog i Obligationsret I’, 2015, s. 273 
235 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 
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udløse den straf, der er specificeret i mekanismen ovenfor. Brousseau introducerer fire forskellige 

klausuler eller agenter til at varetage overvågningsopgaven. 

1)   Self-enforcement: Hver part er pålagt autoritetskontrol over modparten. Hvis en part over-

træder aftalen, er eneste mulighed at bringe kontrakten til ophør 

2)   Uspecialiseret overvågning: Dette er domstolen, denne vil løse en tvist udelukkende på bag-

grund af aftalen og baggrundsretten 

3)   En af parterne udpeges til at foretage en overvågning: Parten udfører en specialiseret over-

vågning (vedkommende er jo en del af aftalen og har derfor en vis viden om det innovative 

samarbejde). Vedkommende har autoritet til at håndhæve adfærden, som er aftalt 

4)   En specialiseret tredjepart udpeges til at foretage overvågningen: Vedkommende har autori-

tet til at håndhæve den aftalte adfærd 

Virkningen af overvågningsmekanismen skal, ligesom med udvekslingen af gidsler, ses sammen 

med baggrundsretten. Håndhævelsesmekanismerne kan ikke forstås uden forbindelsen til de dekla-

ratoriske og præceptive regler, der gælder i dansk ret. Medmindre parterne indsætter en klausul, der 

gør aftalen uopsigelig, vil der næsten altid være mulighed for self-enforcement. 

6.4.1 Self-enforcement (alternativ 1) 

Som beskrevet ovenfor indeholder såvel CIFI-modellen som BYG en mulighed for, at parterne kan 

udtræde af samarbejdet i utide. I BYG kan dette dog kun ske i fase 1. Parterne har dermed valgt, at 

anvende den første af Brousseaus klausuler. Mener en part, at medkontrahenten ikke har levet op til 

den aftalte adfærd, kan vedkommende bringe aftalen til ophør. Der er ikke noget krav om verifika-

tion fra tredjepart.  

Der gælder i dansk ret en deklaratorisk adgang til at opsige vedvarende aftaler236. En vedvarende 

aftale er en kontrakt indgået for et ikke nærmere tidsrum (”indtil videre”). Uopsigelighed kan være 

aftalt, såfremt det er udtrykkeligt aftalt, eller som følge af en fortolkning. Er en partneringaftale 

gjort uopsigelig i en bestemt periode, men er der tvivl om længden af denne periode, kan gyldig-

hedsreglen bringes i spil. Denne regel vil tale for en fortolkning, der medfører den længste periode 

med uopsigelighed. Der er praksis på, at domstolene har opretholdt uopsigelighedsbestemmelsen i 

aftaler237. Det beror dog på den konkrete aftale, om domstolen opretholder en sådan bestemmelse. 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
236 Edlund, Hans Henrik, ’Udtræden eller tilpasning af langvarige erhvervskontrakter’, 2006, s. 297 
237 Jævnfør blandt andet U.2002.1224H (Tango Jalousie), Højesterets dom af 15. marts 2002, Jacob Gades Legat mod 
Edition Wilhelm Hansen A/S, hvor Højesteret afviste opsigelse af en musikforlagsaftale på et tidspunkt, hvor Tango 
Jalousie var af betydelig værdi.  
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Vedrørende tidsbegrænset aftaler gælder det ofte, at de er uopsigelige i kontraktperioden238. Disse 

kontrakter kan opsiges med et passende varsel.  

6.4.2 Uspecialiseret overvågning (alternativ 2) 

Brousseau skriver om alternativ nummer to, at misligholder en part aftalen, er eneste løsning at an-

lægge en sag ved domstolen239. Dette forudsætter selvfølgelig, at parterne har gjort aftalen uopsige-

lig. En part der mener, at medkontrahenten har misligholdt aftalen, kan altid ophæve aftalen. Ved-

kommende tager dog en standspunktsrisiko og risikerer at blive dømt for at have misligholdt afta-

len.    

Sammen med alternativ 1 er alternativ 2 den deklaratoriske hovedregel. En sag anlægges ved byret-

ten i den retskreds, selskabet har hjemting jf. retsplejeloven240 § 238, stk. 1. Byretten er hermed den 

udspecialiserede tredjepart. Sagen kan dog også anlægges ved Sø- og Handelsretten, hvis betingel-

serne i retsplejeloven § 225, stk. 2 er opfyldt. Sø- og Handelsretten har en vis fagkompetence, og 

fagdommeren har muligvis erfaring med at håndtere forskellige former for innovative samarbejder 

og endda erfaring med partneringaftaler. Det er dog ingen garanti. Den manglende erfaring med 

denne type samarbejder kan medføre problemer med at forstå relationen. Den baggrundsret, som en 

domstol vil tage udgangspunkt i, er, som beskrevet i kapitel 2, fattig, når det kommer til partnering-

aftaler. Den usikkerhed, der er omkring domstolens behandling af det innovative samarbejde, med-

fører ex post transaktionsomkostninger via risikoen for et hold-up. Dette kommer også til udtryk 

ved, at BYG og CIFI-modellen vælger voldgiftsretten som sidste middel af en række tvistløsnings-

muligheder.  

6.4.3 Specialiseret overvågning (alternativ 3 og 4) 

Den specialiserede overvågning er mere effektiv end den ikke specialiserede domstol241. Der er ikke 

det samme behov for at sætte den specialiserede agent ind i denne type samarbejde, for at vedkom-

mende kan forstå relationen. Risikoen for, at agenten træffer en forkert beslutning på et for dårligt 

oplyst grundlag, er mindre.   

Den agent, der udpeges til at foretage den specialiserede overvågning, kan være en af parterne 

(Brousseaus første alternativ). Denne form ses ofte i ansættelsesforhold, hvor arbejdsgiveren be-
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
238 Edlund, Hans Henrik, ’Udtræden eller tilpasning af langvarige erhvervskontrakter’, 2006, s. 297 
239 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms”’, 1995, s. 
416 
240 Lovbekendtgørelse 2015-11-16 nr. 1255 Retsplejeloven som ændret ved L 2015-12-22 nr. 1741, L 2015-12-29 nr. 
1867, L 2016-02-27 nr. 166, L 2016-02-27 nr. 167, L 2016-02-27 nr. 168 og L 2016-03-16 nr. 263 
241 Williamson, Oliver, ’The Institutions of Capitalism’, 1985 s. 70	  
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dømmer den ansattes adfærd. Agenten kan også være en specialiseret tredjepart, dette ses ofte valgt 

i meget specielle transaktioner, hvor der er krævet en høj viden. I begge tilfælde er agenten tildelt 

autoritet til at straffe parterne. 

6.4.4 Overvågning i partnering og innovative samarbejder 

Ved valget af håndhævelsesmetode spiller princippet om aftalefrihed en stor rolle. Det afspejles i 

partsautonomien, hvorefter parterne via lovvalgsregler kan vælge, hvilke lands regler, der skal gæl-

de for forholdet. Akkurat som det kan aftales, hvilken domstol der skal afgøre tvisten242. Aftalefri-

heden kommer også til udtryk i voldgiftsloven243 § 6, hvorefter parterne kan aftale, at en tvist, som 

de har fri rådighed over, skal afgøres ved voldgift. Det vil sige, at en tvist enten kan afgøres ved 

domstolene, en voldgift eller på anden måde som parterne måtte vælge244. I BYG pkt. 11 og CIFI-

modellen § 11 har parterne valgt en trinløsning til konflikthåndtering. Først på øverste trin inddra-

ges en tredjepart. BYG inddrager ganske vist en opmand på tredje trin, men vedkommende er ikke 

tillagt nogen autoritet. Vedkommende skal alene udarbejde et forslag til afgørelse. I de to paradig-

mer er der dermed valgt en overvågningsmekanisme, der bygger på self-enforcement. 

Den optimale overvågningsmekanisme, lige meget hvilken type samarbejde der er tale om, er den, 

der minimerer omkostningerne. Det vil sige den mekanisme, der minimerer omkostninger ved at 

søge information om samarbejdet og risikoen for hold-up. Alternativ 1 og 3 bygger på en af parter-

ne, disse må derfor minimere omkostningerne ved at søge information. De to alternativer giver dog 

parterne magt til at afslutte samarbejdet, når de har lyst. Dette giver en hold-up mulighed, som en 

opportunistisk part kan udnytte. Har det innovative samarbejde en kompleks karakter, og hvor 

mængden af aktivspecifikke investeringer er høj, vil det være en fordel at vælge enten alternativ 1 

eller 3. Det skyldes, at selv en opmand eller en specialiseret voldgift vil have problemer med at ve-

rificere kvaliteten af de humanspecifikke input. Parterne er som beskrevet i kapitel 3 begrænset ra-

tionelle. Dette er også gældende for tredjemænd. De er ikke mere begrænset rationelle end parterne, 

men deres afstand til samarbejdet gør omkostningerne til at søge information meget store. Håndte-

ringen af den adfærdsmæssige usikkerhed og en minimering af risikoen for hold-up, skal ske ved at 

skabe et troværdig engagement.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
242 Jf. retsplejeloven § 245 
243 Lov 2005-06-24 nr. 553 om voldgift som ændret ved L 2008-02-26 nr. 106 
244 Werlauff, Erik, ´Voldgift og partsautonomi - parternes og voldgiftsrettens retlige muligheder for at effektivisere 
voldgiftsprocessen´, 2006, s. 151.  
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6.5 Troværdigt engagement – minimering af risikoen for hold-up 
Det problem med underinvestering eller manglende vilje til at indgå i samarbejdet, der blev beskre-

vet i kapitel 3, kan søges løst via udvekslingen af gidsler. Eller ved en frygt for at miste fremtidig 

kvasirente.  

De mulige pay-offs, der var en del af spillet i figur 1 i afsnit 3.4, modificeres dermed ved, at parter-

ne udveksler gidsler (Z).  

 

Den part, som afviger fra den aftalte adfærd mister, det gidsel (-Z) som vedkommende har depone-

ret og den fremtidige kvasirente som vedkommende (-X) har forsøgt at appropriere. Medkontrahen-

ten overtager ejerskabet af gidslet (+Z). Den part, der følger den aftalte adfærd, mens medkontra-

henten afveg, modtager ingen kvasirente. Vedkommende har ikke opnået nogen kvasirente i den 

periode samarbejdet varede, da disse blev approprierede af den afvigende part. Vedkommende har 

alene måtte afholde udgifter til de aktivspecifikke investeringer. Er der ingen af parterne der samar-

bejder, skabes der ingen kvasirente, deraf pay-off på (0;0). De deponerede gidsler leveres tilbage, 

hvis ingen af parterne samarbejder. Hvis Z er større end 1 og summen af X og Z større end 2, vil 

begge parter have samarbejde som den dominerende strategi. Det mulige pay-off ved ikke at samar-

bejde er her mindre end 3 eller større end 0. Løsningen på spillet vil så være det øverste venstre 

hjørne, hvor begge parter opnår en kvasirente på 3.  
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Løsningen på spillet bygger på, at parterne har valgt den agent, der er i stand til at verificere parter-

nes adfærd. Derudover bygger løsningen på, at mængden af kvasirente er konstant. Det vil sige, at 

der ikke er (eksogene) omstændigheder der gør, at det ikke er muligt at opnå den forventede kvasi-

rente. Eller at det ikke viser sig, at en part skal bidrage med mere for at få projektet til at lykkes. 

Spillet viser dog, at det er muligt via en gensidig udveksling af gidsler og en frygt for at miste frem-

tidig kvasirente skaber en villighed til at indgå i samarbejdet, der blev skitseret i kapitel 3. Løsnin-

gen er dog skrøbelig. 

6.6 Delkonklusion    
Brousseaus håndhævelsesmekanismer skal skabe incitamenter til at opretholde samarbejdet. Udsig-

ten til en fremtidig gevinst kan sikre, at samarbejdet opretholdes. Der skal derfor sikres et trovær-

digt engagement i samarbejdet. Er gevinsten usikker eller i værste fald ikke målbar, så er det ikke 

sikkert, at samarbejdet opretholdes. Dertil kan en gensidig udveksling af gidsler være med til at 

skabe et troværdigt engagement i samarbejdet. I forhold til overvågningsmekanismer så er den op-

timale håndhævelse den, der minimerer transaktionsomkostningerne, og at pågældende agent kor-

rekt kan verificere parternes adfærd. Med disse mekanismer installeret i samarbejdet er det bevist 

ved spilteori, at problemet i kapitel 3 med manglende incitament til at indgå i samarbejdet til en vis 

grad kan løses. Denne løsning er dog kun holdbar, såfremt tabet af fremtidig kvasirente er på et vist 

niveau. Dette niveau af kvasirente fastsættes ved hjælp af gevinstmekanismer, som bliver beskrevet 

i næste kapitel. Ved indsætning af gevinstmekanismer, der kan parterne foretage en optimal forde-

ling af kvasirenten, og den kan efterfølgende omfordeles på grund af efterfølgende indtrufne om-

stændigheder.   
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Kapitel 7 - Deling af gevinst og risiko 

7.1 Indledende betragtninger – gevinstdelingsmekanismer og usikkerhed 

Virksomheder indgår i samarbejder med andre med henblik på at skabe en gevinst. Enten en kort-

sigtet gevinst der kan ses direkte på bundlinjen, eller en langsigtet gevinst, hvor resultatet af samar-

bejdet ikke kan ses direkte på bundlinjen eller i årsregnskaberne inden for en overskuelig fremtid. 

Claude Ménard anfører, at udformningen af gevinstklausulen ikke er en triviel ting, når det kommer 

til hybrider245. En verden og en opgave, der er præget af usikkerhed kombineret med betydelige 

aktivspecifikke investeringer, åbner op for en ex post opportunisme, som ingen kan forudsige ved 

udformningen af kontrakten. Problemet med udformningen af en klausul til deling af gevinsten bli-

ver større, jo sværere det er at afgøre ejerskabet til produktet af samarbejdet. Dette er på grund af, at 

gevinsten ved et samarbejde ikke altid kan observeres. Parternes uafhængighed, og muligheden 

parterne har for simultant og sideløbende med samarbejdet at udvikle produkter, som bliver til med 

bidrag af en mere eller mindre kodificerbar viden, gør, ifølge Ménard, målbarheden til et ikke trivi-

elt problem. Ménard argumenterer derved for, at fordeling og sikring af kvasirenten er lige så vigtig 

som skabelsen af den246. 

Gevinstmekanismen har det formål, at den fordeler risiko og skaber incitamenter for parterne til at 

deltage i samarbejdet. En ex ante kontraktindgåelse aftalt fordeling af gevinsten kan ved starten af 

samarbejdet give de rette incitamenter til at deltage aktivt. Uforudsete hændelser kan dog bevirke, 

at den kontrakt, der virkede optimal ex ante, ikke længere er attraktivt for parterne at deltage i. 

Baggrundsretten opstiller en række retsfigurer til at håndtere disse efterfølgende omstændigheder. 

Ligeledes giver aftalefriheden mulighed for, at parterne kan udforme klausuler, der fordrer genfor-

handling.    

Partneringaftalen pålægger parterne at handle fællesoptimerende. I det følgende undersøges det, 

hvorvidt de forskellige typer af gevinstklausuler påvirker parterne i et innovativt samarbejde, samt 

hvorvidt det er muligt at få egenoptimerende parter til at handle fællesoptimerende. Det undersøges, 

hvorvidt de retsfigurer, der findes i baggrundsretten, er egnet til at håndtere de udsving, der eventu-

elt måtte ramme samarbejdet, eller om parterne må ty til en udformning af en genforhandlingsklau-

sul. En kvalificering af gevinstfordelingen tager udgangspunkt i Brousseaus fjerde mekanisme.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
245 Ménard, Claude, ’The Economics of Hybrid Organizations’, 2004, s. 363 
246 Ibid. 
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7.2 Brousseaus fire gevinstklausuler 

Ifølge Brousseau består problemet med udformning af gevinstmekanismen i, at parterne ex ante 

skal fordele en gevinst, hvis størrelse er usikker247. Ofte så usikker, at en investering i samarbejdet 

får karakter af hasard. Valget mellem de fire typer af klausuler sker ifølge Brousseau på baggrund 

af den ønskede fordeling af risikoen, og på baggrund af de incitamenter som skal påvirke parter-

ne248. Brousseau foreslår følgende fire klausuler til udformningen af gevinstmekanismen. Han opde-

ler klausulerne i to grupper efter, hvordan de fordeler risikoen. De to første klausuler baserer ge-

vinstdelingen på outputtet. Det vil sige, at risikoen bæres af begge parter.  

1)   Den første klausul fordeler gevinsten efter det bidrag, som den enkelte part yder til samar-

bejdet. Hver part aflønnes herefter for deres marginale produktivitet (alternativ 1) 

2)   Den anden klausul fordeler gevinsten efter en fordelingsnøgle, der er fastsat ex ante. Parter-

nes bidrag til projektet er ikke nødvendigvis afgørende for fordelingsnøglen (alternativ 2) 

De næste to klausuler placerer risikoen hos en part. Disse to klausuler kommer derved mere til at 

fungere som en aflønningsmekanisme i stedet for en gevinstdelingsmekanisme.  

3)   Den ene part aflønner den anden med en ex ante fastsat sum, der ikke afhænger af input eller 

værdien af output (alternativ 3) 

4)   Den ene part aflønner den anden part på baggrund af brug. Det vil sige, at parten betaler ex 

post ud fra en ex ante fastsat time eller mængdesats (alternativ 4) 

De fire oplistede klausuler bygger alle på, at fordelingen af kvasirenten sker på baggrund af en ex 

ante beslutning. Ingen af de nævnte klausuler nævner den mulighed, at fordelingen kan genforhand-

les. De forskellige klausuler vil have forskellig virkning på samarbejdet afhængig samarbejdets ka-

rakter herunder graden af usikkerhed. I kapitel 2 blev BYG og CIFI-modellens incitamentsklausul 

beskrevet. De bygger på, at parterne deler de gevinster, der er i samarbejdet. Det er derfor kun de 

første to klausuler, der er af interesse, når partnering vælges som implementeringsform. Dermed 

ikke sagt at en partneringaftale ikke har et element, hvor den ene part aflønnes efter en fast time- 

eller mængdesats eller ud fra en sum. Dette vil sikkert være tilfældet inden for entreprise, hvor råd-

givere og arkitekter aflønnes på denne måde. Er partnering valgt, vil der være en incitamentsklau-

sul, så parterne modtager en andel af gevinsten og dermed har motivation til at yde mere.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
247 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms"’, 1995, 
416	  
248 Ibid. 
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I det følgende afsnit diskuteres det, hvordan hver af disse klausuler påvirker det innovative samar-

bejde. Der startes med alternativ 3 og 4, da disse ikke er typiske for partneringaftaler, og derfor er af 

mindre betydning for analysen af partnering som implementeringsform for det innovative samar-

bejde. 

7.3 Brousseaus to aflønningsklausuler 

Brousseau beskriver alternativ 3 og 4 som typiske ansættelseskontrakter249, hvoraf den første svarer 

til, at den ansatte aflønnes med en fast månedlig gage, og den anden aflønnes på timebasis. Incita-

menterne i denne type kontrakter svarer til dem i Williamsons hierarki. Incitamenterne er her ”[…] 

flat or low powered” 250. En ekstra indsats af den ansatte eller agenten vil ikke have effekt på den 

løn, som vedkommende modtager. Den ene part, som ikke bærer risikoen, aflønnes dermed på bag-

grund af vedkommendes adfærd. Fordelen ved disse aflønningsformer er, at den er tilpasningsven-

lig. Chefen eller principalen kan, hvis der er behov herfor, ændre på arbejdsgangen. Der vil ikke 

være en diskussion om, hvordan dette medfører en ændring i delingen af gevinsten. 

Det er selvfølgelig muligt at anvende denne aflønningsform eller gevinstdeling på innovative sam-

arbejder. Samarbejdet vil så under alle omstændigheder ikke have noget med partnering at gøre 

længere, da en deling af den merværdi, der skabes, ikke vil finde sted. Samarbejdet vil dog mere få 

karakter af et kunde- eller konsulentforhold, eller et forhold, hvor den ene part betaler for en licens, 

hvor vedkommende får ret til at anvende en teknologi. Den part, der ikke bærer en del af risikoen, 

vil kun have incitament til at yde en ekstra indsats, hvis der er tale om gentagende arbejder. Kon-

trakten vil i så fald være karakteriseret som en typisk markedskontrakt. Rammes samarbejdet af en 

uforudset hændelse, for eksempel en situation, hvor der kræves mere arbejde af en part, vil en af-

lønning af parten efter alternativ 3 være mere optimal. Her ligger den part, der modtager aflønnin-

gen, eventuelt nogle ekstra timer i projektet og bliver aflønnet herefter.  

Er enten klausul 3 eller 4 en del af en kontrakt, der danner rammen om et innovativt samarbejde, vil 

den ene part ikke have incitament til at give oplysninger om strategisk vigtig information, eller in-

formation, der kan forbedre produktet og skabe en merværdi eller kvasirente. De to klausuler ses 

derfor ikke som et alternativ til deling af gevinsten i et samarbejde, hvor to parter sammen skal ud-

vikle et nyt produkt eller skabe en anderledes eller bedre ydelse.  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
249 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms"’, 1995, 
416	  
250 Williamson, Oliver, E. ’Comparative Economic Organization: The analysis of Discrete Structual Alternatives’, 
1991, s. 274 
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Forholdet i denne typer samarbejde vil være meget præget af den i kapitel 3 beskrevet moral ha-

zard, hvor den ene part vil have incitament til shirking – det vil sige at skulke. Den part, der ikke 

bærer noget af risikoen og alene modtager aflønningen, vil eventuelt udnytte den private informati-

on og ikke bidrage til samarbejdet. Var parterne ikke begrænset rationelle, vil disse problemer ikke 

opstå. Den ene part vil i så fald være i stand til at aflønne den anden part ud fra det bidrag, som 

vedkommende yder. I sådan situation vil klausul 3 og 4 være lig klausul 1. 

7.3.1 Brousseaus 1. alternativ – gevinsten deles på grundlag af den marginale produktivitet 

Den første klausul svarer ifølge Brousseau til den måde, hvorpå parterne aflønnes på et marked med 

perfekt konkurrence251. Markedets effektive og fleksible prismekanisme gør, at parterne kan dele 

gevinsten ud fra de bidrag, parterne hver især yder. Klausulen må derfor betragtes som det bedste 

alternativ. Den giver parterne incitament til at give mere til samarbejdet. Det vil sige i et innovativt 

samarbejde, vil parterne have incitament til at videregive vigtig og strategisk information.  

Skal denne klausul fungere optimalt, må det antages, at parterne ikke er begrænset rationelle. Eller 

at ydelsen der udveksles er så simpel, at parterne nemt kan gennemskue dens egenskaber – det vil 

sige, at der ikke foreligger asymmetrisk information. Er der en lav grad af usikkerhed vedrørende 

ydelsen, er dens kvalitet nem at måle, og er det muligt at observere og verificere de enkelte parters 

bidrag, vil en klausul, der aflønner efter den marginale produktivitet, være optimal. Er ydelsen der 

udveksles derimod præget af usikkerhed, vil den klausul, der aflønner efter det bidrag parten yder, 

være knap så optimal. Som Alchian og Demsetz nævner, så er det muligt at måle det output teamet 

præsterer, men det er ofte meget svært eller umuligt at måle hvert enkelt teammedlems bidrag252. En 

sandhed der må være gældende i et innovativt samarbejde. Det er muligt at måle det antal timer, der 

er lagt i projektet. Men det er svært at afgøre, hvilken virksomheds viden, der har bidraget mest til 

den nye eller forbedrede ydelse. Samtidigt er det som beskrevet ovenfor ikke muligt at måle værdi-

en af den viden, som virksomhederne opnår, men som ikke anvendes på det fælles projekt, men 

derimod på andre projekter.  

En anerkendelse af, at det i partneringsamarbejdet sjældent lader sig afgøre, hvilken deltagers viden 

eller kompetencer, der har opnået et resultat, ses i BYG’s incitamentsaftale i pkt. 6.4. Efter denne 

bestemmelse opnår hver deltager i partneringaftalen en økonomisk gevinst, hvis der opnås besparel-

se i forhold til det forud kalkulerede budget. Ingen af parterne præmieres på basis af de forslag, de 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
251 Brousseau, Eric, ’Contracts as Modular Mechanisms: Some Propositions for the Study of "Hybrid Forms"’, 1995, 
416	  
252 Alchian, Armen A. og Demsetz, Harold,  ’Production, Information Costs, and Economic Organization’, 1972, s. 778 
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kommer med, og der findes i aftalen ingen anden bonusbestemmelse. Gevinsten ved besparelsen 

fordeles efter en ex ante fastsat nøgle. Dette bygger muligvis på en erkendelse af, at en part, for 

eksempel bygherre eller arkitekt, kommer med en idé til besparelse, men det er entreprenøren, der 

udfører opgaven. Der vil derfor være en usikkerhed om, hvem der egentlig skal krediteres for be-

sparelsen. Incitamentsklausulen i BYG minder derfor mere om Brousseaus anden gevinstklausul. 

7.3.2 Brousseaus 2. alternativ – en ex ante fordeling af gevinsten 

Brousseaus anden klausul er en ex ante fastsættelse af gevinstdelingen. Parterne vil herefter opnå en 

aftalt procentsats af en besparelse, som det ses i BYG’s incitamentsklausul nævnt ovenfor. Eller 

parterne vil opnå en aftalt procentdel af et salg, som det ses i CIFI-modellen. Efter CIFI-modellen § 

9 tildeles virksomheden IP-rettighederne til opgaven, hvorimod universitetsforskeren bliver tildelt 

en procentdel af værdien ved rettighederne. Der er i CIFI-modellen ingen bonus, hvis forskeren 

deltager mere end forventet.  

I CIFI-modellen er der en accept af, at parterne kan opnå en værdi af samarbejdet, som ikke kom-

mer direkte til udtryk i det fælles resultat. Dette udtrykkes ved, at CIFI-modellen § 8 fastslår, at 

”Parterne anerkender at de har forskelligt økonomisk afkast af projektet”. Parterne er dermed fuld 

forstående overfor, at den anden part vil kunne tilegne sig knowhow fra samarbejdet og erfaring og 

kapitalisere på dette. En fuldstændig fordeling af gevinsten af samarbejdet vil da heller aldrig være 

mulig. Det vil kræve, at parterne er i stand til at værdiansætte den knowhow, som selskaberne opnår 

igennem samarbejdet. 

Parterne i CIFI-modellen med en kontrakt indeholdende Brousseaus anden klausul vil have incita-

ment til at deltage og yde en ekstra indsats. Begge parters profit er forbundet til projektets succes. 

Er det innovative samarbejdes mål at udvikle og markedsføre et nyt produkt, vil en ekstra indsats 

øge chancen for, at omsætningen stiger. Kræver en uforudset hændelse, at alle parter yde en mere 

eller mindre lige stor ekstra indsats, vil den ex ante aftalte fordeling ikke volde nogle problemer.  

Der kan dog opstå en situation, hvor der er behov for, at en af parterne skal yde ekstra i forhold til 

den anden. Dette eventuelt på grund af, at det viser sig, at det er medarbejderne hos den ene part, 

der besidder den viden, der skal til for at gøre projektet til en succes. Denne part må så investere 

flere arbejdstimer i projektet, det vil sige foretage flere humanaktivspecifikke investeringer end 

antaget før kontraktindgåelsen. Er der kun behov for en lille ekstra indsats, hvilket vil sige, at ud-

svinget er begrænset, vil parten muligvis yde den ekstra indsats. Det vil muligvis ikke have en stor 

indflydelse på forholdet mellem denne parts gevinst og omkostninger. Vedkommende vil stadigvæk 
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være tilfreds med samarbejdet, som det er. Men er der behov for, at en part foretager en betydelig 

ekstra investering i humanspecifikke aktiver, eller stiller andre ressourcer til rådighed, vil vedkom-

mende også kræve en større andel af gevinsten. Den part der skal yde mere, vil så enten forlange en 

omfordeling, eller vedkommende vil slet ikke fortage den ekstra investering eller indsats. Samar-

bejdet risikerer dermed at falde fra hinanden eller blive mindre succesfuld end forventet ved indgå-

else af aftalen. 

7.4 Hybriden, kontraktretten og usikkerhed 

Den eksogene usikkerhed, der omgiver aftaleforholdet, kan tage to former. Den ene kommer i form 

af større udsving og den anden i form af flere små udsving. Er usikkerheden nærværende i form af 

store udsving, vil dette sætte store krav til den tilpasningsevne, hybriden – eller det innovative sam-

arbejde – har253. En tilpasningsevne der blandt andet afhænger af baggrundsretten. 

Williamson betegner den kontraktret – det vil sige baggrundsretten – der støtter hybriden, som neo-

klassisk254. Den neoklassiske kontraktret er i modsætning til den klassiske kontraktret, som støtter 

markedskontrakten, overbærende. Det vil sige, at den tillader ændringer i kontrakten som følge af 

usikkerheden og uforudsete hændelser. Efficiente tilpasninger af kontrakten kan dermed blive fore-

taget, så nye muligheder kan udnyttes, og trusler kan afværges.  

En ex ante fordeling uden mulighed for ændring medfører mindre muligheder for, at en opportuni-

stisk part kan søge at appropriere dele af kvasirenten via et hold-up. Er der ikke mulighed for, at 

parterne kan ændre på ydelserne for at tilpasse samarbejdet, risikerer samarbejdet at fejle, da der er 

manglende incitamenter til at deltage. Det bør undersøges om baggrundsretten tillader ændringer, 

men samtidig ikke så uforudsigelig, at den giver mulighed for hold-up.  

7.5 Baggrundsrettens omfordeling af gevinst og risiko  

Hovedreglen er pacta sunt servanda – aftaler skal holdes. Udgangspunktet er dermed, at aftaler ikke 

ændres, hvis små eller store udsving medfører en forskydning i balancen mellem indsats og gevinst. 

Udgangspunktet modificeres dog, enten ved at parten i aftalen efterfølgende giver samtykke til en 

ændring i kontrakten, eller via regler der kan anvendes, uden begge parter giver samtykke.  

Reglerne findes i obligationsrettens almindelige del. De fleste af dem er ikke lovfæstede grundsæt-

ninger udviklet gennem retspraksis. En af de få regler der er kodificeret i lov er aftaleloven § 36. 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
253 Ménard, Claude, ’The Economics of Hybrid Organizations’, 2004, s. 359 
254 Williamson, Oliver, ’Comparative Economic Organization: The Analysis of Discrete Structural Alternative’, 1991, 
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7.5.1 Aftaleloven § 36 

Aftaleloven § 36 blev indført i dansk ret i 1975. Baggrunden for bestemmelsen var ved implemente-

ringen at modvirke skadelig økonomisk virksomhed255. Her blev bestemmelsen anset som en ugyl-

dighedsregel. Bestemmelsen blev ændret i 1994256, hvorefter det ifølge aftaleloven § 36, stk. 1 nu 

blev muligt at ændre eller tilsidesætte en aftale helt eller delvist.  

Bestemmelsen betegnes som den store generalklausul257. Reglen er en rimelighedsnorm, idet kravet 

for at tilsidesætte eller ændre aftalen er, at ”det vil være urimeligt eller i strid med rimelig handle-

måde at gøre den [aftalen] gældende” jf. aftaleloven § 36, stk. 1. Efter aftaleloven § 36, stk. 2 

fremgår det, at ved vurderingen af aftalen skal der tages hensyn til forholdene ved aftalens indgåel-

se, aftalens indhold og senere indtrufne omstændigheder. Bestemmelsen synes derfor anvendelig til 

at håndtere udsving ex post kontraktindgåelsen.   

Begreberne redelig handlemåde og urimelighed er brede. Det er derfra, at bestemmelsen har fået 

betegnelsen generalklausul. Det ses da også, at bestemmelsen bliver forsøgt anvendt som løftestang 

til at tilsidesætte en lang række forskellige aftalevilkår. Hvad der skal forstås ved urimeligt eller i 

strid med redelig handlemåde, er det centrale i aftaleloven § 36, da dette er afgørende for anvendel-

sen af bestemmelsen. Forarbejderne til aftaleloven § 36 ved dens fremkomst i 1975 havde særligt 

fokus på anvendelsen i forhold til forbrugerbeskyttelse. Bestemmelsens anvendelse var dog ikke 

begrænset til beskyttelse af forbrugere, men også til beskyttelse af andre, som måtte være i en situa-

tion, hvor den anden part misbruger sin overlegne stilling til at skaffe sig fordele, der ensidigt tjener 

denne parts interesser258. Betegnelsen ”andre” omfatter erhvervsdrivende. Hvad der forstås ved 

urimelig er en konkret vurdering, som tager udgangspunkt i, hvad der må forstås som almindelig 

forretningsskik259. Dette medfører, at betegnelsen urimelig er en dynamisk norm, der ændrer sig 

med tiden.  

I de fyrre år aftaleloven § 36 har været en del af dansk ret, er en betydelig retspraksis vedrørende 

dens anvendelse blevet opbygget. Retspraksis kan hjælpe med at præcisere, hvad der skal forstås 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
255 Forslag til lov 1975-01-28 nr. 42, Forslag til lov om ændring af borgerlig straffelov, aftaleloven mv., bemærkninger 
til de enkelte bestemmelser, § 2 
256 Lov1994-12-21 nr 1098 om ændring af lov om aftaler og andre retshandler på formuerettens område og visse andre 
love (Urimelige aftalevilkår i visse forbrugeraftaler m.v.) 
257 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 198	  
258 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 201 
259 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 198 
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som urimeligt. Bestemmelsen har for eksempel været brugt til at nedsætte en bodsbestemmelse260. 

Den har også være brugt til at skærpe en parts forpligtelse jf. U2004.2518V261. I dommen var lejen 

af et landbrugsareal efter ældre aftale fastsat til en nutidsværdi på ca. 10 kr. Udlejeren havde årligt 

udlejet ejendommen for 8.000 kroner, hvorefter Vestre Landsret med hjemmel i § 36 fastsatte lejen 

til 8.000 kr. Landsretten udtalte, at lejebeløbets størrelse var urimelig lavt. Bestemmelsen synes 

derfor ikke bare anvendelig i situationer, hvor forhold udvikler sig mere byrdefuldt end forventet, 

men også i situationer, hvor der opstår en uset gevinst. Anden praksis rykker dog ved denne opfat-

telse. 

Tintin-dommen262 illustrerer bestemmelsens anvendelse i situationer, hvor en ikke forventet gevinst 

opstår. Jørgen Sonnergaard oversatte for Forlaget Carlsen A/S Tintin-hæfter til dansk og blev hono-

reret pr. side. Aftalen var mundtlig og ved oversætterens fratrædelse i 1975 blev der udarbejdet en 

skrivelse, hvor opgøret mellem parterne og de fremtidige gevinstmuligheder blev opgjort. Skrivel-

sen blev ikke underskrevet, og der var uenighed om dens varighed. Fra starten af 1970’erne blev der 

trykt nye oplag af tegneserien, der oplevede en vild popularitet. Jørgen Sonnergaard blev ikke efter-

følgende honoreret og endte med at anlægge sag og påberåbte sig betaling for efterfølgende udgi-

velser, der var identiske med hans oprindelige oversættelser. Landsretten lagde til grund, at aftalen 

var udtryk for almindelig praksis ved oversættelsesaftaler og fandt ikke grundlag for at tilsidesætte 

aftalen efter aftalelovens § 36. Højesteret tiltrådte Østre Landsrets anførte grunde og tilføjede, at 

Jørgen Sonnergaard måtte have været klar over, at der lå en gevinstmulighed ved stigningen i oplag, 

og at han derved ikke havde gjort indsigelser mod fordelingen deraf. Jørgen Sonnergaard måtte ac-

ceptere de oprindelige aftalte vilkår. 

Pandora-dommen263 omhandler en indgået royaltyaftale mellem Lise Aagaard Copenhagen A/S 

(Lise Aagaard) og Pandora Production Co. Ltd. (Pandora). Dommen er et godt eksempel på anven-

delse af aftaleloven § 36 i erhvervsforhold. Pandora indgik en royaltyaftale med Lise Aagaard, 

hvorefter denne skulle producere glasperler til Pandora. Af royaltyaftalen fremgik det, at Pandora 

betalte en royalty til Lise Aagaard på 12,5% af Pandoras samlede nettoomsætning af glasperler. 

Aftalen var uopsigelig i 20 år, og efterfølgende kunne aftalen opsiges med 5 års varsel. Pandora 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
260 Se hertil U2004.2400H. Her nedsatte Højesteret med hjemmel i § 36 forskellige konventionalbøder, som parterne 
havde aftalt på grund af forsinkelse  
261 Højesterets dom af 2. september 2004 sag 437/2002, Intercargo Coldstores Holding A/S, Intercargo Coldstores A/S 
og Stig Nielsen mod Transport Administration A/S under konkurs, Intercargo Scandinavia A/S og Knud Jørgensen 
262 U2003.23H, Højesterets dom af 8. oktober 2012 sag 135/2001. Jørgen Sonnergaard mod Forlaget Carlsen A/S 
263 U2012.3007H, Højesterets dom af 28. juni 2012 i sag 123/2010. Lise Aagaard Copenhagen A/S mod Pandora Pro-
duction Co. Ltd. 
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ønskede at komme ud af royaltyaftalen med Lise Aagaard. Pandora påberåbte sig blandt andet afta-

leloven § 36 ud fra den betragtning, at Lise Aagaards modydelse ikke svarede til den royaltybeta-

ling, som Lise Aagaard modtog. Højesteret gav ikke Pandora medhold i, at aftalens bestemmelse 

om størrelsen af royaltybetalingen skulle tilsidesættes helt eller delvist. Højesteret lagde til grund, 

royaltyaftalen blev indgået mellem erhvervsdrivende parter og som et resultat af deres forretnings-

mæssige risici og økonomiske overvejelser. Der var heller ikke indtruffet omstændigheder der gjor-

de bestemmelsen urimelig, hvorefter den blev opretholdt.  

Aftaleloven § 36 er ex post en mulighed for at ændre eller tilsidesætte en aftale. Ud fra Tintin-

dommen og Pandora-dommen kan det udledes, at bestemmelsen ikke er særlig anvendelig som ju-

steringsmekanisme, hvad angår pris og gevinst. De to afgørelser kan læses som et udtryk for, at 

Højesteret ikke mener, at aftaleloven § 36 kan påberåbes til at ændre den risikofordeling, som par-

terne foretog ex ante. I begge domme havde parterne, ifølge Højesteret, bevidst handlet om og ac-

cepteret risikoen på forhånd. Den part, der udsættes for tab eller manglende gevinst, kan derfor ikke 

bruge § 36 til at ændre den oprindelige fordeling af risiko og gevinst. Det var især et springende 

punkt i Pandora-dommen, hvor der endvidere blev lagt vægt på, at der var tale om to erhvervsdri-

vende. Pandora måtte ifølge Højesteret derfor være bevidst om risikoen. Højesteret synes dermed at 

udtale, at den begrænsede rationalitet, som det opfattes i transaktionsomkostningsteorien ikke er en 

undskyldning hos erhvervsdrivende. 

Det er kendetegnende ved dommene, at der var sket udveksling af ydelser. Den part der mente, at 

balancen var forrykket, påberåbte dette efter en længere årrække. I Tintin-dommen udtalte Højeste-

ret, at Jørgen Sonnergaard ikke havde gjort nogen indsigelse eller krav om et større honorar, da ud-

viklingen i oplag steg betragteligt. Man kan tage til indtægt, at Højesteret har ment, at man ikke 

bare kan afvente med at påberåbe sig, at forholdene har udviklet sig ugunstigt. I forhold til Pandora-

dommen anvendte Højesteret samme argumentation og pointerede, at der heller ikke var indtruffet 

senere omstændigheder, der gjorde honoreringen til Lise Aagaard urimelig. Dette kan forhindre, at 

en opportunistisk part efterfølgende kan komme og forlange en ekstra del af genvinsten. En anven-

delse af bestemmelsen til et hold-up synes dermed ikke muligt. Aftaleloven § 36 synes umiddelbart 

at være fleksibel og egnet til at håndtere de efterfølgende omstændigheder, men Tintin-dommen og 

Pandora-dommen begrænser dens anvendelse i erhvervsforhold væsentligt.  
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7.5.2 Forudsætningslæren 

Forudsætningslæren er ikke lovfæstet, det er en grundsætning udviklet i retspraksis. Aftaleloven § 

36 har begrænset anvendelsen af forudsætningslæren, men den har dog ikke miste sin betydning264. 

Forudsætningslæren bringes i spil, når en løftegiver ønsker at få korrigeret løftet265. Enten fordi 

forudsætningerne, som løftet byggede på, var urigtige, eller fordi de har udviklet sig på en anden 

måde, end løftegiveren havde regnet med. Forudsætningslæren kan uden tvivl anvendes til at til-

sidesætte en aftale og til at justere den i nedadgående retning, så den bliver mindre byrdefuld266. Det 

er mere omdiskuteret og usikkert, om reglen kan skærpe en forpligtelse.  

Kriterierne for at påberåbe sig forudsætningslæren er, at den urigtige eller bristede forudsætning 

skal være væsentlig, kendelig og relevant267. Væsentlighed eller bestemmende betyder, at løftegiver 

ikke ville have afgivet løftet, hvis han var klar over, hvordan forholdene efterfølgende udviklede 

sig268. Kendelig vedrører medkontrahenten, som burde have indset forudsætningen. Det omfatter 

både bevidste og ubevidste forudsætninger, men må afgrænses over for, hvad løftegiveren slet ikke 

havde været klar over på forhånd. Ved relevans er det et risikospørgsmål, om risikoen for at forud-

sætningen svigter skal pålægges medkontrahenten og ikke løftegiver.  

Som et eksempel på domstolenes anvendelse af forudsætningslæren kan Højesterets afgørelse i 

U1996.1625H269 anvendes. I den nævnte sag optog entreprenøren Højgaard og Schultz sammen 

med Andelsboligforeningen Torstorp et lån på 440.000 kroner. Lånet skulle bruges til finansiering 

af en del af et anlægsprojekt om opførelse af offentlig støttede andelsboliger. Høje-Taastrup Kom-

mune, som havde givet tilsagn om støtte til projektet, nægtede efter opførelsen af projektet, at yde 

støtte til indfrielse af lånet. Andelsboligforeningen krævede af Højgaard & Schultz, at de skulle 

indfri lånet og holde foreningen skadesløs. Ved Højesteret fik foreningen medhold. Domstolen ud-

talte, at på baggrund af en økonomioversigt der var udarbejdet på bestilling af Højgaard & Schultz, 

måtte det stå dem klart, at støtten var en helt grundlæggende forudsætning for udførelsen af projek-

tet og optagelse af lånet. 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
264 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 223 
265 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 188 
266 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 196 
267 Ussing, Henry, ’Aftaler: Paa formuerettens omraade’, 1978, s. 457 
268 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 192 
269 Højesterets dom af 16. oktober 1996 i sagerne I 142/1994 og I 160/1994, Højgaard & Schultz A/S mod Andelsbolig-
foreningen Torstorp III Biintervenient: Boligfonden Bikuben og Andelsboligforeningen Torstorp III mod Boligfonden 
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Højesterets afgørelse i Sebastian-dommen270 åbner op for en diskussion af anvendelsen af forud-

sætningsbetragtninger og spørgsmålet om håndtering af risiko. Sebastian var hyret af Det Kongelige 

Teater til at komponere musikken til opførelsen af balletten, Dyndkongens Datter. Sebastians hono-

rar var fastsat til 100.000 kr. og efterfølgende som en variabel af antal solgte biletter og opførelser. 

På grund af interne problemer hos Det Kongelige Teater, fik teateret aldrig opført balletten. Seba-

stian anlagde retssag med påstand om, at Det Kongelige Teater var forpligtet i henhold til kontrak-

ten at opføre balletten samt yderligere vederlag for den manglende opførelse. Højesterets resultat i 

dommen hvilede ikke på fortolkningsregler eller udfyldning, men alene ud fra en forudsætningsbe-

tragtning. Højesteret udtalte, at det havde en formodning imod sig, at Sebastian ville have udført 

arbejdet alene på grundlag af bestillingshonoraret. Den manglende opførelse havde forrykket balan-

cen mellem Sebastians indsats og vederlaget derfor. Højesteret placerede således i sagen risikoen 

for ballettens manglende opførsel hos Det Kongelige Teater.  

Det er værd at lægge mærke til, at Sebastian-dommen ikke bygger på forudsætningslæren, men der-

imod et forudsætningssynspunkt, hvilket medfører, at Højesterets afgørelse er et resultat af mere 

eller mindre frie betragtninger. Forudsætningssynspunktet i Sebastian-dommen er muligvis en om-

fortolkning af forudsætningslæren271 og skal derfor ikke nødvendigvis ses som et udtryk for forud-

sætningslæren. Er dommen udtryk for en anvendelse af forudsætningslæren, må det antages, reglen 

også kan bruges til at justere en aftale og skærpe en forpligtelse.  

Kravet om kendelighed synes at gøre forudsætningslæren uegnet til håndtering af den usikkerhed, 

der omgiver samarbejdet, samt de uforudsete hændelser der måtte opstå. Anvendelsen af forudsæt-

ningslæren afgrænses helt fra anvendelse på omstændigheder, som løftegiver ikke var klar over. 

Parternes begrænsede rationalitet gør som beskrevet, at de ikke er i stand til at forudse alle mulige 

hændelser – heller ikke hændelser med store følgevirkninger på samarbejdet. Forudsætningslæren 

kan dermed nærmest ses som en regel, der udfylder kontrakten med forhold, som parterne kendte 

til, men som de af flere grunde ikke skrev i kontrakten. Ydermere er der ikke i litteraturen nogen 

beskrivelse af forudsætningslærens anvendelse i en situation, hvor samarbejdet genererer en større 

gevinst end forventet. Vil en domstol i anvendelsen af forudsætningslæren være inspireret af Pando-

ra-dommen og betragtningerne om, at parterne havde forhandlet og dermed var bevidste om risiko-
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en (og dermed også gevinsten) i samarbejdet, synes anvendelsen af reglen til omfordeling af en 

uforudset gevinst også utænkelig.  

7.5.3 Nærmest til at bære risikoen 

Forudsætningslæren inddrager risikospørgsmålet. Ydermere bygger Pandora-dommen på en be-

tragtning om, at parterne burde være bevidste om risikoen. Dommen er dog ikke en illustration af et 

pulveriseringssynspunktet. Det vil sige, hvem der må anses som nærmest til at bære risikoen. Be-

tragtningen om, hvem der er nærmest til at bære risikoen, er en anden regel, der kan inddrages til 

håndtering af efterfølgende omstændigheder272. 

I Sebastian-dommen blev risikobetragtninger også inddraget. Her udtalte et mindretal af dommerne, 

at der ikke skulle ske en korrektion af Sebastians honorar. Risikoen for at balletten ikke blev opført 

havde Sebastian indkalkuleret i det honorar, som han ville modtage pr. opførelse af balletten (pulve-

riseringssynspunktet). Mindretallet synes derfor at forudsætte, at Sebastian var nærmest til at bære 

risikoen for, at balletten ikke blev opført. 

Domstolen har i flere andre tilfælde behandlet tvister ud fra hvem af kontrahenterne, der ansås for at 

være nærmest til at bære risikoen. Her forstås, at domstolen har forholdt sig til, at risikoen for en 

hændelse blev placeret hos den part, der havde lettest ved at reducere risikoen for hændelsens ind-

træden273. Har parten for eksempel haft en fagkundskab der gjorde, at vedkommende havde nemme-

re ved at forudse en hændelse, må denne part kunne betragtes som nærmest til at bære risikoen, eller 

at parten har været den, der nemmest kan forsikre sig mod en bestemt hændelse. Professor Kim 

Østergaard har ved sin gennemgang af retspraksis på området vist, at hvis en af parterne er forbru-

gere, er det ikke nødvendigvis den erhvervsdrivende qua sin fagekspertise, der af domstolen betrag-

tes som nærmest til at bære risikoen274. Det kan i stedet for udledes, at domstolen lægger vægt på 

princippet om, at aftaler er bindende. En ændring eller tilsidesættelse af en aftale med hjemmel i 

risikobetragtninger er dermed svært tænkelig.  

I et juridisk perspektiv synes begrebet ikke klart udviklet. Derfor kan man ikke opstille generelle 

betragtninger om, hvilken part, der som udgangspunkt, er nærmest til at bære risikoen275. Den be-

grænsede udvikling af retsfiguren, og den begrænsede beskrivelse af reglen gør den svær at anven-

de. Ydermere er princippet om nærmest til at bære risikoen svært at forene med partneringprincip-
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perne. Når et samarbejde bygger på et princip om fællesoptimering, må dette også betyde en fælles 

deling af risiko. Dette synes ikke forenelig med en betragtning om, at en part skal bære mere af risi-

koen end modparten. Ydermere bygger det innovative samarbejde på udvikling af en ny eller ander-

ledes ydelse. Ingen af parterne ved med sikkerhed, hvordan udviklingen skal tilrettelægges – på 

grund af den begrænsede rationalitet. Ingen af parterne vil dermed kunne forudse niveauet af hu-

manspecifikke investeringer. Samarbejdet bygger på viden fra begge parter, det må derfor være 

svært at afgøre, hvem der er nærmest til at bære risikoen. Denne retsfigur kan dermed ikke betragtes 

som brugbar til at håndtre udsving i et innovativt samarbejde – og slet ikke hvis implementerings-

formen er partnering.   

7.5.4 Force majeure 

Den sidste af baggrundsrettens regler til håndtering af efterfølgende omstændigheder, der beskrives, 

er force majeure. Det er ikke ualmindeligt, at en kontrakt indeholder bestemmelser om force majeu-

re276. Reglerne om force majeure skal ikke være inkorporeret i kontrakten for at få virkning på et 

aftaleforhold. Det er en regel, der findes i baggrundsretten blandt andet i købeloven. Købeloven § 

24 fastlår, at en genussælger ikke skal svare skadeserstatning ’ved hændelig undergang af alle gen-

stande af den art eller det parti, købet angår, ved krig, indførselsforbud eller lignende.´ Det vil sige, 

at der foreligger en force majeure-situation, når det er fysisk umuligt at levere varen277. Force maje-

ure-reglen er en del af den almindelige obligationsret278, hvilket blandt andet ses af Sebastian-

dommen, der er nævnt ovenfor. I den nævnte sag var der ganske vist ikke tale om en force majeure-

situation, men Højesteret lader til at anerkende, at reglen findes anvendelig også for ydelser, der 

ikke er omfattet af købeloven. 

Force majeure-begrebet læner sig op ad det grundlæggende retsprincip impossibillia nulla est obli-

gatio, hvorefter ingen kan forpligtes til at gøre det umulige279. Hvad der forstås ved det umulige, er 

ikke let at afgøre. Det afhænger af hvilke ressourcer, den forpligtede kan og bør afsætte for at opnå 

den forventede tilstand. For eksempel var en opsigelse fra en koreograf ikke tilstrækkelig i Sebasti-

an-dommen. I et partneringsamarbejde og særligt i et innovativt samarbejde, hvor personer med de 

rette kompetencer er vigtige, kan det være tænkeligt, at en part på grund af en opsigelse fra en for 

samarbejdet essentiel medarbejder, ville søge at slippe for sine forpligtelser i samarbejdet. En ad-
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91 

gang der ikke findes i force majeure-reglen jf. Sebastian-dommen. En anden betingelse for anven-

delse af force majeure-begrebet er, at parten på forhånd ikke med rimelig sikkerhed kan forudsige 

situationen280. 

Force majeure-begrebet sammenblandes ofte med andre begreber281. Retsvirkningerne af begrebet 

er derfor ikke nemme at fastlægge282. Retsvirkningerne af force majeure i købeloven § 24 er, at par-

ten ikke skal svare erstatning. Force majeure-begrebets fokus på umulighed, må dog betragtes som, 

at reglen kun finder anvendelse i situationer, hvor samarbejdet helt bringes til ophør. Reglen synes 

ikke anvendelig på situationer, hvor der skal ske en omfordeling af risiko via en ændring på ge-

vinstklausulen og samarbejdet fortsat skal opretholdes. 

7.5.5 Generelt om baggrundsrettens anvendelighed til omfordeling af gevinst og risiko 

De fire gennemgåede regler er ikke nyttige værktøjer til ændringshåndtering ex post. Ex post vil 

parterne have svært ved at få tilsidesat gevinstbestemmelser i en aftale, dersom fremtiden udviklede 

sig anderledes end forventet. 

Ved at påberåbe sig de redskaber der findes i baggrundsretten, tager man en væsentlig standpunkts-

risiko. Får man ikke medhold, risikerer man at måtte svare erstatning for misligholdelse af aftalen. 

Det fremgik ovenfor af retspraksis, at baggrundsrettens værktøjer ikke anvendes stringent283. Det er 

dermed ikke klart, hvordan retssagen falder ud. Sebastian-dommens anvendelse af et forudsæt-

ningssynspunkt giver indtryk af en anvendelse af friere betragtninger frem for en stringent anven-

delse af retsregler såsom forudsætningslæren. En usikkerhed om reglernes endelige anvendelse gør 

dem næsten ubrugelige. Uenighed mellem parterne om deres tolkning og en subsumption af hæn-

delsen er ikke utænkelig. Dette kan medføre langstrakte forhandlinger og et muligt ophør af samar-

bejdet. 

Tintin-dommen og Pandora-dommen er klare eksempler på, at der skal meget til at ændre på en 

længerevarende aftale, når parterne har præsteret sine ydelser og først efter længere tid ønsket at 

ændre på aftalen. Det begrænser selvsagt anvendelsen af aftaleloven § 36. Generelt synes det også 

at være sjældent, at aftaler ændres eller tilsidesættes.  
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Ud fra en samlet betragtning kan det konkluderes, at baggrundsrettens håndtering af efterfølgende 

omstændigheder, sjældent (hvis ikke aldrig) vil føre til en omfordeling af gevinst og risiko. At sætte 

sin lid til de udfyldende regler i baggrundsretten vil ikke være optimalt.  

Parterne bør derfor ved forhandling af aftalen tage stilling til justeringsmekanismer, hvad angår 

gevinst og risiko. Det åbner for ex post transaktionsomkostninger, men det giver mulighed for æn-

dring i fordeling af gevinst, så den giver parterne incitament til at deltage i samarbejdet. Det kan 

eksempelvis ske ved ex ante at have indsat justeringsklausuler, hvor konkrete identificerede om-

stændigheder skal medføre en ret til ændring af kontrakten.  

7.6 Ex post fordeling af gevinst og risiko – betragtninger om gevinstjusteringsmekanismen 

Brousseaus fire klausuler fastsætter fordelingen af kvasirenten ex ante. Selvom Brousseau har be-

skrevet muligheden for, at forpligtelser kan ændres i løbet af kontraktens levetid, har han ikke be-

skrevet klausuler, der giver mulighed for at ændre på prisen ex post kontraktindgåelsen. Hverken 

automatisk eller via genforhandling. Alternativ 1 åbner for en ex post ændring af pris, denne forud-

sætter dog, at den marginale ændring er observerbar. Hvilket sjældent, hvis ikke aldrig, er muligt. 

Særligt hvis forbedringerne bygger på humanspecifikke investeringer. 

Det ses ofte, at længerevarende kontrakter indeholder bestemmelser, der ændrer fordelingen af ge-

vinsten284. Disse bestemmelser varierer fra en bestemmelse, hvor prisen eller aflønningen reguleres 

efter et fastsat indeks, til en klausul, hvor genforhandling af gevinst efter en vag beskrevet procedu-

re. Metoderne til regulering af gevinstdelingen kan ifølge Crocker og Masten opdeles i to grup-

per285. Den første gruppe omfatter de former for klausuler, der fastætter prisen via en formel eller et 

indeks. Den meste rigide form er typisk, hvor en aflønning stiger med x% om året. En anden form 

foreskriver, at aflønningen stiger med en sats, såsom et markeds- eller et forbrugerindeks. Alle 

klausuler i den første gruppe bygger på en ex ante aftalt klausul, der ikke kan genforhandles. Den 

anden gruppe af klausuler indeholder muligheder for genforhandling286. Disse kan variere fra klau-

suler, der fastsætter en bestemt procedure for forhandlingerne til aftaler, hvor ingen procedurer er 

vedtaget. Fælles for alle klausuler i denne gruppe er dog, at de er en del af en bindende aftale, men 
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parterne under udformningen af aftalen bevidst har udskudt fastsættelsen af prisen eller fordelingen 

af gevinsten, til efter projektet er igangsat, eller efter parterne er begyndt at udveksle ydelser.  

Selvom en indeksering af prisen medfører en ex post regulering af prisen, bygger ændringen af pri-

sen på et indeks, som parterne ex ante har bestemt skal regulere aftalen. En sådan klausul må derfor 

lide af de samme mangler som de af Brousseaus klausuler, der er beskrevet ovenfor. En indeksering 

tager ikke højde for en forskydning i forholdet mellem de aktivspecifikke investeringer, som begge 

parter foretager. Denne type af klausuler giver dermed ikke den ønskede fleksibilitet.  

Valget mellem de to typer af klausuler betyder ifølge Crocker og Masten287 et valg mellem fleksibi-

litet og minimering af risikoen for hold-up. Fleksibilitet giver ifølge de to forfattere muligheden for 

at tilpasse aftalen til ny information, der kan øge kvasirenten. Er den mulige gevinst, der kan opstå, 

ved at parterne korrigerer prisen eller fordelingen af gevinsten, større, end de ekstra ex post transak-

tionsomkostninger, der opstår ved åben forhandling, bør parterne vælge en mekanisme, der giver 

mulighed for genforhandling. Den klausul der åbner for genforhandling, skal dermed kun give mu-

lighed for forhandling, når gevinsten ved ændringer er tilpas stor. Det vil sige, når de udsving der 

rammer samarbejdet, er af en tilpas stor størrelse, og når der er givet adgang til genforhandling, bør 

parterne søge at udforme en proces, der ikke giver en opportunistisk part mulighed for at approprie-

re kvasirenten.  

Ménard fastslår, at der er behov for, at hybridkontrakten kan tilpasses de ændrede omstændighe-

der288. Han foreslår, at desto større usikkerheden bliver, desto mere er der behov for en central auto-

ritet, der foretager ændringerne. Dette begrænser mulighederne for opportunisme. Er input eller 

output ikke observerbart, foreslår Ménard, at fordelingen af kvasirenten foretages af en fælles komi-

té. Alternativt kan en (om)fordeling af kvasirenten ske via forhandlingsmekanismer gerne via ud-

pegning af voldgiftsmænd, der har ansvaret for fordelingen. 

Den klausul der åbner for en omfordeling af gevinst og risiko, eller en genforhandling af kontrak-

ten, skal være bindende. Når de større udsving kommer, er parterne forpligtet til at genforhandle. 

Nægter en part, vil det gidsel, den nægtende part har deponeret i medkontrahentens varetægt, være 

mistet. En genforhandlingsklausul skal, som resten af kontrakten, ofte håndhæves ved hjælp fra en 

tredjepart. Denne eksterne person skal via fortolkning og udfyldning komme frem til det indhold, 

parterne ønskede, at klausulen skulle have.  
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Retslitteraturen vedrørende genforhandlingsklausuler er efterhåndende omfattende, når det kommer 

til klausuler, der korrigerer for byrdefulde hændelser. Hvorimod den er knap så omfangsrig, når det 

kommer til klausuler, der giver ret til genforhandling eller fordeling af en uforudset gevinst289. For 

at mindske usikkerheden med hensyn til forståelsen af klausulen, må udformningen tage udgangs-

punkt i den eksisterende retslitteratur.  

7.7 Kontraktmæssig tilpasning af aftalen 

Aftalefriheden gør, at parterne kan fravige baggrundsretten med respekt for præceptive regler, 

hvorefter kontrakten regulerer de forhold, som baggrundsretten i afsnit 7.5 ikke var gearet til at lø-

se. I stedet kan indsættelse af klausuler, som parterne ex ante har indskrevet i kontrakten være med 

til at håndtere efterfølgende omstændigheder. 

7.7.1 Tilpasning via opsigelse 

Opsigelse af kontrakten er en måde at foretage tilpasninger i kontrakten. Opsigelse kan siges at væ-

re den kontraktmæssige fremgangsmåde at afslutte aftaleforholdet290. Herefter kan parterne 

(gen)forhandle en ny kontrakt på plads, der tager højde for de ændrede forhold. Opsigelse er et på-

bud, der begrænser modtagerens ret til at gøre aftalen gældende291. Påbuddet begrænser også den 

opsigendes ret. Selvom opsigelse er en mulighed for at tilpasse kontrakten, er den langt fra altid den 

optimale løsning. Er formålet med opsigelse af kontrakten alene en ændring, er metoden meget risi-

kabel. Den opsigende part risikerer ved denne metode at aftaleforholdet ikke længere fortsætter, og 

udsætter dermed sig selv for et hold-up. Er modparten opportunistisk, vil opsigelsen muligvis gøre 

det muligt for parten at appropriere dele af kvasirenten. CIFI-modellen og BYG indeholder, som 

beskrevet i afsnit 6.3.1 muligheden for, at parterne kan opsige aftalen. Ser en part dog stadigvæk 

mulighed for at skabe kvasirente via samarbejdet, vil en ændring af aftalen via opsigelse ikke være 

at anbefale. Dertil er transaktionsomkostningerne for høje.  

7.7.2 Adgang til genforhandling af aftalen – særligt om hardship-klausuler 

Princippet om pacta sunt servanda medfører, at parterne ikke har ret til genforhandling, hvis ikke 

der er hjemmel hertil. Anmoder en part derimod om genforhandling, og efterkommer den anden 

part dette, vil der kunne ske genforhandling af kontraktens rettigheder og pligter. Dette også selvom 
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muligheden for genforhandling ikke er beskrevet i kontrakten292. Er intet aftalt, er det næppe muligt 

at en part kan tvinges til genforhandling, heller ikke med henvisning til den generelle loyalitetsfor-

pligtelse293.  

Det ses mere og mere, at længerevarende aftaler indeholder en hardship-klausul, der giver parterne 

mulighed for genforhandling. Med hardship menes almindeligvis, at situationen har medført, at 

samarbejdet er blevet væsentligt mere byrdefuldt end antaget ved indgåelse af aftalen294. I dansk ret 

har begrebet ingen lovfæstet betydning, hvorimod det i international ret er defineret i en række re-

gelsamlinger. For eksempel definerer Unidroit Principles 2010 artikel 6.2.2. hardship som en situa-

tion ”[…]the occurrence of events fundamentally alters the equilibrium of the contract either be-

cause the cost of a party’s performance has increased or because the value of the performance a 

party receives has diminished”. Samme bestemmelse fastslår, at hændelsen der forårsager det æn-

drede forhold, skal være ukendt for den bebyrdede part ved indgåelse af aftal,en. Ydermere må 

hændelsen ikke være af en forventelig karakter, som den bebyrdede part kunne forudse. Endelig 

skal hændelsen være uden for vedkommendes kontrolsfære. Unidroit beskriver hændelsen abstrakt, 

og der skal ved situationer, hvor en part ønsker at gøre den gældende, foretages en vurdering. Par-

terne i aftalen er, ligesom de er frie til vedtage Unidroit Principles eller ej, frie til at ændre på dens 

bestemmelser eller helt udforme deres egen hardship-klausul. Parterne kan dermed udpege konkrete 

situationer, hvor der er mulighed for at genforhandle aftalen.  

Den ukendte hændelse skal være en af vis betydning, for at klausulen om hardship kan anvendes. 

Ved ganske beskedne udsving vil parterne acceptere eksistensen af en ”bagatelgrænse”, så der kun 

sker en intern forretningsmæssig tilpasning uden betydning for aftaleforholdet. Det hænger sammen 

med det ovenfor anførte, at balancen skal være væsentligt forrykket. Hændelsen, der giver ret til 

genforhandling, skal dog opdages og påberåbes af en part. Den abstrakte version af beskrivelsen af 

hændelsen der udløser retten til genforhandling, medfører selv sagt en risiko for, at parterne er 

uenige om, hvornår denne hændelse opstår. Der vil for eksempel kunne opstå uenighed om, at tolk-

ningen af bestemmelsen skal ske udvidende, så den dermed inkluderer langt flere situationer, eller 

indskrænkende, så den derved fanger langt færre situationer. Der findes ingen dansk retspraksis 

vedrørende hardship-klausuler. Det vil være nærliggende at søge kilder til tolkningen af hardship-

klausuler i den retspraksis, der blandt andet findes vedrørende force majeure. Forskellen på force 
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majeure og hardship er dog, at ved force majeure foreligger der en situation, hvor det vil være fy-

sisk muligt at udføre den pågældende ydelse295. Ved hardship menes, at det er byrdefuldt at præste-

re sin ydelse. Denne praksis er derfor knap så anvendelig. 

Fortolkningen af en hardship-klausul indsat i en partneringaftale bør, som det blev pointeret i kapi-

tel 2, være en gyldighedsfortolkning. Der bør fortolkes i overensstemmelse med opretholdelsen af 

samarbejdet, når parterne bevidst har valgt partnering som implementeringsmetode. Dette betyder, 

at retsvirkningerne af klausulen også skal tages med i betragtningen. Retsvirkningerne af hardship 

er specificeret i selve klausulen. De mulige virkninger er, at aftalen helt eller delvist falder bort, 

eventuelt efter en mislykket genforhandling, eller den eventuelt tilpasses de nye forhold296. Er virk-

ningen, at aftalen bortfalder, skal klausulen fortolkes indskrænkende, så flere hændelser falder uden 

for klausulens anvendelsesområde. Der er ved en sådan fortolkning størst mulig chance for at afta-

len opretholdes. 

Unidroit Principles giver den part, som er belastet af hændelsen, ret til at kræve genforhandling jf. 

artikel 6.2.3. Denne anmodning skal ske uden ugrundet ophold. Er det ikke muligt at nå til enighed, 

kan uenigheden bringes for en domstol. Det er vigtigt at bemærke, at Unidroit Principles ikke giver 

en part, på baggrund af hardship ret til at tilbageholde vedkommendes ydelse jf. artikel 6.2.3. Dette 

må antages at være udtryk for en regel, der også er en del af den almindelige obligationsret. Iværk-

sætter en part derfor en forhandlingsprocedure, og stopper vedkommende samtidigt med at levere, 

risikerer vedkommende at blive mødt med en misligholdelsesbeføjelse. Samtidigt har en part kun 

ret til at bringe en aftale til ophør på grund af en mislykket genforhandling, hvis aftalen hjemler 

dette. Er en part ikke tilfreds med resultatet af forhandlingerne, er hovedreglen, at parterne fortsat er 

bundet af aftalen. 

I kommentaren til Unidroit Principles fastslås det, at parterne under genforhandlingen er underlagt 

principperne om ’good faith and fair dealing’297. Det vil sige, at parterne selvfølgelig skal handle i 

overensstemmelse med den loyalitetspligt, der er beskrevet i kapitel 2, og som også gælder under 

forhandling af kontrakten, hvilket medfører, at parterne hvis de foretager en pseudo-forhandling, 

risikerer at skulle betale erstatning. Den udvidede loyalitetsforpligtelse, der gælder i partnering, må 

også antages at gælde i forbindelse med en genforhandling. Den præcise betydning af pligten er 

ikke klar, da den savner retspraksis til udfyldning. Men det vil kunne antages, at den culpa betragt-

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
295 Andersen, Mads Bryde og Lookofsky, Joseph, `Lærebog i obligationsret I´, 2010, s. 194 
296 Andersen, Mads Bryde og Lookofsky, Joseph, `Lærebog i obligationsret I´, 2015, s. 197 	  
297 Unidroit Principles of International Commercial Contracts 2010 article 6.2.3 comment 5. Renegotiation in good faith 



	  

97 

ning, der ligger til grund for vurderingen af, om en skuffet part skal have erstatning må blive æn-

dret. Der skal således mindre til at ifalde erstatningsansvar. Eventuelt så lidt, at udviser en part 

modvillighed mod at finde en fællesoptimerende løsning, risikerer parten at ifalde erstatning. Den 

modvillige part har underskrevet partneringaftalen, så vedkommende har tilkendegivet at ville ar-

bejde mod fællesoptimerende løsninger. Har parten aldrig haft intentioner om at handle ud fra disse 

værdier, kan indgåelse af aftalen sidestilles med en svigagtig adfærd.  

7.7.3 Adgang til genforhandling ved uforudset gevinst 

Der kan tænkes to eksempler hvor en hændelse, der kan give ret til genforhandling og omfordeling 

af en mulig mergevinst. Den ene situation er, hvor en part har opdaget, at medkontrahenten kan 

bidrage med en ekstra ydelse, der kan skabe merværdi. Den anden situation er, hvor parten har op-

daget, at vedkommende selv kan bidrage med en ekstra ydelse, der skaber merværdi. Er der ikke 

behov for, at en part yder mere i forhold til den anden for at skabe mere gevinst, er der ikke behov 

for genforhandling. Indeholder samarbejdsaftalen en klausul, som Brousseaus andet alternativ, for 

eksempel en fordeling af profit eller omsætning, er der allerede taget stilling til fordelingen af den 

uforudsete gevinst.  

Betragtningerne ved genforhandling af en uforudset gevinst er dermed de samme som ved den tra-

ditionelle hardship-situation, der nævnes i Unidroit Principal ovenfor. Det vil sige, at balancen i 

kontrakten er forrykket. Den part der skal yde ekstra, må derved bevise eller argumentere for, at 

dette er tilfældet. En argumentation der bør forankres i princippet om fællesoptimering. Et princip 

som parterne har forpligtet sig til. Den gyldighedsregel, der bør gælde for fortolkningen af en part-

neringaftale, bør dermed også føre til, at aftalens bestemmelser om fællesoptimering opretholdes, 

og anvendes til fulde. Hvis den fælles profit optimeres ved en ændring i dens fordeling og skaber 

ekstra incitament, bør hardship-klausulen også finde anvendelse i en sådan situation, uagtet at æn-

dringen ikke betragtes som særligt byrdefuld.  

7.7.4 Ensidig ret til ændring – et alternativ til genforhandling 

En parts hjemmel til ændring af aftalen kan findes i lov298 eller direkte fremgå af aftalen. Der kan 

være tale om en ensidig eller gensidig ret. Det er karakteristisk, at aftalebestemmelser omhandlende 

ændringer oftest tager sit udgangspunkt i, hvad parterne kan forudsige ex ante299. Omstændigheder, 

der kan føre til ændring af aftalen, kan være præciseret, hvorefter ændringen styres af betingelser 
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eller forudsætninger300. Den ensidige ændringsret medfører et haltende retsforhold. Dette misfor-

hold opvejes som regel ved, at ændringer, der forlanges medfølges af en ændring i betalingen. En 

ændringsret, der tager højde for hændelser, der ikke kan forudses ex ante, vil blive opfanget af en 

hardship eller genforhandlingsklausul, som blev gennemgået ovenfor.  

Er hændelsen, der giver en part adgang til at ændre aftalen, indtruffet, iværksættes genforhandlings-

proceduren. Der findes i den almindelige obligationsret ingen formkrav til aftalers indgåelse301. Der 

er derfor heller ingen krav til ændringer, der foretages i aftalen. Selvom aftalen er skriftlig, vil en 

mundtlig ændring være lige så bindende som en skriftlig ændring. Der ses krav om, at aftaleændrin-

ger, eller ændringer af parternes ydelse, skal ske på skrift. AB 92 § 14, stk. 2, 1. pkt. fastslår for 

eksempel, at ændringer skal fremsættes skriftligt. Denne bestemmelse betragtes dog ikke et som 

gyldighedskrav, men alene et beviskrav. Et ændringsforslag, der fremsættes mundligt og godkendes 

af den anden part, er derfor ikke ugyldigt. CIFI-modellen, der bygger på Schlüter-kontrakten, inde-

holder samme bestemmelse, dog med en lidt anden formulering jf. § 17.1. Efter denne bestemmelse 

skal alle ændringer være skriftlige og underskrevet af begge parter. Det kan dog lige som bestem-

melsen i AB 92 ikke antages, at denne bestemmelse er andet end et beviskrav. 

7.7.5 Krav til genforhandlingsproceduren 

Parterne kan frit udforme den procedure, der skal danne ramme om genforhandlingen. Når parterne 

ved forhandlingerne ikke frem til et resultat, eller deltager en part ikke i forhandlingerne, pålægges 

det eventuel en tredjemand at ændre på aftalen. Denne tredjemand, for eksempel en domstol eller en 

voldgiftsret, må via aftalefortolkningen søge at nå frem til det resultat, som parterne ville have nået, 

såfremt der var foretaget en succesrig forhandling302. En præcis beskrivelse af de forhold, der med-

fører genforhandling, og hvordan denne genforhandling skal foretages, er ikke væsentlig anderledes 

end en prisindekseringsklausul. En fortolkning af sådan klausul vil ikke medføre større vanske-

ligheder for tredjemand. Er klausulen derimod en vag klausul, der ikke specificerer de hændelser, 

der skal give ret til genforhandling, eller resultatet af disse genforhandlinger, har tredjemand straks 

større udfordringer. Er klausulen ligefrem så vag, at den overlader det til tredjemanden at udforme 

aftalen, risikerer parterne, at aftalen falder fra hinanden, eller ikke er bindende for parterne. Man 

kan nemlig ikke overlade det til tredjemand, at udfylde den rolle som aftalekoncipist, som parterne 
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selv har måtte opgive303. En aftale om genforhandling, der ikke nærmere angiver det tilsigtede re-

sultat, kan dermed ikke betragtes som andet end en hensigtserklæring. Fører forhandlingerne i dette 

tilfælde ikke til et resultat, kan den skuffede part ikke kræve naturalopfyldelse. Parten kan alene 

komme i betragtning til en erstatning for sine tabte aftaleomkostninger. I dette fælde tilkendes er-

statning kun under kvalificerede omstændigheder, det vil sige i situationer, hvor der er handlet svig-

agtigt304. 

7.8 Den optimale genforhandlingsklausul  

Den juridiske litteratur er sparsommelig med en beskrivelse af genforhandlingsprocessen. For ek-

sempel er det eneste Andersen og Lookofsky anbefaler, at parterne udformer en slagkraftig klausul, 

der eventuelt inddrager tredjepart til at forestå forhandlingerne305. Det kan også diskuteres, om den 

juridiske litteratur er den rette faggren til at beskrive den proces, eller de faldgrupper, den indehol-

der. Andersen og Lookofsky begrunder ikke deres anbefalinger. Det kan tænkes, at der ligger nogle 

tanker bag deres anbefaling, der er identisk med Ménards forslag om en central autoritet, der skal 

ændre aftalen i forhold til fremkosten af udsving. 

Grundet den begrænsede rationalitet skal genforhandlingsklausulen være abstrakt formuleret, som 

det ses med Unidroit Principels hardship-klausul ovenfor. Det åbner dog for et muligt hold-up. En 

opportunistisk part vil via trusler om omkostningsfyldte genforhandlinger kunne appropriere kvasi-

renten. Den agent (den centrale autoritet eller tredjemand), der inddrages, skal dermed være beretti-

get til give adgang til genforhandling, hvis ikke parterne er enige herom.  

BYG pkt. 11 og CIFI-modellen § 11 indeholder modeller til håndtering af tvister. En uenighed om 

fordelingen af gevinsten kan falde ind under denne kategori. Om det er tilfældet eller ej, må i sidste 

ende bero på en konkret fortolkning af bestemmelsen. Ved udformning af kontrakten er parterne 

selvfølgelig frie til at bestemme, om en mekanisme til håndtering af tvister skal løse uenigheder 

vedrørende fordelingen af gevinsten. Skal modellen håndtere en genforhandling, bør genforhand-

lingen ikke starte på første niveau, men hos styregruppen eller projektledelsen. Er der ikke enighed 

her, vil der være mulighed for at bringe tredjeparten på banen.  

Inddragelse af en tredjepart, og genforhandling generelt, medfører selvfølgelig omkostninger. En 

trussel om omkostninger til genforhandling vil give en opportunistisk part muligheden for at udnyt-
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te et muligt hold-up. For at undgå udgifterne vil parten eventuel gå med til en omfordeling, før gen-

forhandlingen begynder. Et forslag kan være at lade den part, der anmoder om genforhandling, be-

tale for den tredjepart der inddrages for at afslutte en strandet genforhandling. Dette vil også medfø-

re, at der skal være tale om en mulig mergevinst, der er stor nok til at dække regningen til forhand-

lingen. Det udsving der kommer, og dermed også skiftet i kontraktens balance, må derfor også være 

af en ikke ubetydelig størrelse.  

Den inddragende tredjepart er selvfølgelig som parterne begrænset rationelle. Der vil være en vis 

mængde af privat, ikke observerbar eller ikke verificerbar information – også for en specialiseret 

tredjepart. Men skal en part, der ønsker omfordeling betale for genforhandlingen, må vedkommende 

til en vis grad være sikker på, at det kan lade sig gøre at bevise den mulige mergevinst. Det vil der-

for være muligt at åbne for en eventuel genforhandling, uden at skabe for mange transaktionsom-

kostninger.   

7.9 Delkonklusion  

Parterne indgår i et innovativt samarbejde med henblik på at opnå en gevinst. Den mekanisme der 

fordeler gevinsten – eller kvasirenten – er derfor vigtig for samarbejdet. Mekanismen fordeler ge-

vinsten og risikoen. I nummer 3 og 4 af Brousseaus alternativer er risikoen placeret hos den ene 

part, som bærer risikoen for, om en ydelse der udvikles, bliver en succes eller ej. Den anden part 

modtager i disse to tilfælde mere en aflønning end en del af gevinsten. Disse to alternativer er ikke 

optimale i et innovativt samarbejde. De stemmer heller ikke overens med partnering princippet om 

fællesoptimering. 

Alternativ 1 og 2 er mere mekanismer til deling af gevinst end de to førnævnte. Alternativ 1 hvor 

gevinst deles efter bidraget til projektet, vil kun fungere i en verden, hvor parterne ikke er begræn-

set rationelle. Alternativ 2 ses derfor som den bedste af de fire, hvorefter gevinsten fordeles efter en 

ex ante fastsat fordelingsnøgle. Dette er også den valgte mekanisme i CIFI-modellen og BYG.  

Alternativ 2 tager dog ikke højde for store udsving i samarbejdet. En mekanisme til genforhandling 

at fordelingen af gevinst og risiko anbefales derfor i situationer, hvor parterne forudser eller frygter 

hændelser, der kan forårsage store udsving. Det skyldes, at baggrundsretten ikke indeholder passen-

de mekanismer, som parterne kan gøre brug af ex post. Disse mekanismer tager ikke hensyn til de 

særlige karakteristika, der gør sig gældende for partnering. Ydermere er de svært anvendelige i er-

hvervsforhold.  
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 En genforhandling udgør dog en betydelig risiko for hold-up. Skal en sådan klausul inkluderes, 

skal der være en tredjepart, der er tillagt autoritet, til at afvise en ret til genforhandling, og til at af-

gøre en ufrugtbar genforhandling. En sådan part vil minimere transaktionsomkostningerne. Brous-

seaus gevinstmekanisme nummer 2 foreslås derfor kombineret med overvågningsmekanismen, der 

blev diskuteret i kapitel 6 samt de tvistløsningsklausuler, der allerede er i BYG og CIFI-modellen.  

  



	  

102 

Kapitel 8 – Kvalificering af partneringaftalen 
Brousseaus mekanismer, der blev anvendt i kapitel 5 til 7 kan, når det kommer til hybriden, ikke ses 

som adskilte mekanismer. Samspillet mellem disse skal sikre en balance mellem fleksibilitet og 

risikoen for hold-up. Som det blev diskuteret i slutningen af forrige kapitel, kan gevinstmekanismen 

kombineres med overvågningsmekanismen for at skabe en mekanisme, der tager højde for store 

udsving i forholdet mellem de aktivspecifikke investeringer, parterne hver især skal foretage. Dette 

kapitel tager denne diskussion videre og undersøger, hvordan en kombination af de andre mekanis-

mer kan kvalificere partneringaftalen, så den bidrager bedst muligt til det innovative samarbejde.  

8.1 Partneringaftalen som et proaktivt redskab i det innovative samarbejde 

Partneringprincipperne om åbenhed, tillid og fællesoptimering er proaktive principper, men alene er 

de ikke nok til at sikre, at parterne har en aktiv tilgang til det innovative samarbejde. Disse princip-

per og den udvidede loyalitetsforpligtelse er ikke nok til at forhindre den opportunistiske adfærd og 

har derfor knap en præventiv virkning. Skal parterne åbne op, handle proaktivt og bidrage med stra-

tegisk vigtig viden, skal parterne være overbeviste om, at de vil opnå en overnormal profit ved sam-

arbejdet – kvasirenten.  

De relationsspecifikke investeringer gør det innovative samarbejde idiosynkratisk. Kontrahering i 

næstbedste alternativ er af væsentlig mindre værdi for begge parter, dette er med til at opretholde 

samarbejdet. Det betyder endvidere, at parterne ved benyttelse af anden reguleringsstruktur end 

hybriden ikke opnår samme niveau af kvasirente. Det betyder ydermere, at reglerne – det vil sige 

kontrakten – skal tilpasses hybriden. Der skal være en vis fleksibilitet, som tager højde for hændel-

ser, der kan have stor påvirkning på samarbejdet. Denne fleksibilitet skal give parterne mulighed for 

at bidrage med yderligere viden. Uden fleksibiliteten vil kontrakten ikke være et proaktivt redskab. 

Denne fleksibilitet sikres ved at tillade en vis ex post koordinering.  

8.2 Samspillet mellem koordineringsmekanismerne og gevinstmekanismen 

Det er uundgåeligt, at det innovative samarbejde rammes af omstændigheder, som parterne ex ante 

ikke har taget stilling til. Aktørforudsætningen i transaktionsomkostningsteori betyder, at en part vil 

udnytte denne omstændighed til at appropriere kvasirenten og modparten udsættes for hold-up. Det 

kan parterne forsøge at løse ved indsættelse af klausuler, der tager højde for ændringshåndtering.  

De hændelser, som rammer det innovative samarbejde, kan være af en negativ eller positiv karakter. 

Koordineringsmekanismen tager højde for dette ændringsbehov. Som skrevet i kapitel 5 har både 
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BYG og CIFI koordinering på det organisatoriske og det operationelle niveau i styregruppen eller 

projektledelsen. Mindre hændelser kan håndteres her. En gevinstklausul, der deler en præmie ud fra 

en ex ante betragtning, kan have en proaktiv virkning på mindre hændelser, der ikke skubber balan-

cen mellem ydelse og gevinst for en part. De mindre hændelser kommer i de fleste samarbejder et 

flertal af gange. Én gang er det den ene part, der skal yde lidt mere, en anden gang er det den anden 

part. De større hændelser kommer sjældent eller aldrig. Men kommer de, vil det kræve en ændring i 

fordelingen af gevinsten, hvilket sker på det strategiske niveau.  

Det blev anbefalet i kapitel 5, at den strategiske koordinering af samarbejdet skulle ske ex ante. En 

konstant genforhandling af gevinsten vil da også medføre for mange transaktionsomkostninger. 

Men en klausul der åbner for ex post koordinering, hvis balancen rykkes betydeligt, vil i innovative 

samarbejder være at anbefale, hvis parterne forudser, at denne risiko er nærværende. Klausulen bør 

dog foreskrive en proces, som genforhandlingen kan ske efter. Er den nedfældet i kontrakten, vil det 

være nemmere for parterne at håndhæve den. 

8.3 Samspillet mellem koordineringsmekanismerne og håndhævelsesmekanismerne 

Den aftalte koordinering sikres gennem en mekanisme, der faciliterer overvågning af partenes ad-

færd og som sikrer et troværdigt engagement i samarbejdet ved at udløse en straf, hvis adfærden 

ikke stemmer overens med koordineringsmekanismen.   

Den bedste overvågningsmekanisme er den, der skal bruge de mindste omkostninger til at opnå 

information om samarbejdet. Dette er en eller begge af parterne. At pålægge en af dem autoritet til 

at beslutte, hvordan en ændring af gevinstmekanismen skal være, medfører en betydelig risiko for, 

at vedkommende vil udnytte privat information til egen vinding. En specialiseret tredjepart bør der-

for være tillagt autoritet til at forestå håndhævelse af en genforhandlingsprocedure. 

Et troværdigt engagement kan sikres ved udveksling af gidsler. Gidslerne er en nødvendighed for 

samarbejdets eksistens og beskyttelsen af kvasirente, så der opnås højest mulig profit. Parterne kan 

sætte deres lid til, at kvasirenten opretholder samarbejdet. Men udsættes det innovative samarbejde 

for et større udsving, er det ikke sikkert, at begge parter vil være tilfreds med den fordeling af ge-

vinsten, der blev aftalt ex ante.  

8.4 Samspillet mellem håndhævelsesmekanismerne og gevinstmekanismerne 

Er usikkerheden i det innovative samarbejde nærværende i form af få, men store udsving, kan afta-

len ikke håndhæves til fulde, medmindre der er en mekanisme til ex post justering af gevinstdelin-
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gen. Mister en af parterne incitamenterne til at deltage i samarbejdet, vil vedkommende undgå at 

foretage de relationsspecifikke investeringer. En verificering af, om parten har foretaget de rette 

investeringer, er omkostningsfuldt – måske endda umuligt i forhold til visse former for humanspeci-

fikke investeringer. Bedste mulighed i dette tilfælde vil være en genforhandling af gevinstfordelin-

gen, så begge parter igen har incitament til at deltage. Alternativet til genforhandling, for den part 

der skal bære risikoen for hændelsen, er at aftalen falder fra hinanden. Dette vil medføre tab af kva-

sirente, som vedkommende ikke nødvendigvis kan opnå via et innovativt samarbejde med en tredje 

virksomhed. Derudover vil det medføre ressourceforbrug på at finde anden partner. 

Alle tre typer af mekanismer, som Brousseau beskriver, skal forstås i én sammenhæng. Særligt i det 

innovative samarbejde. En forståelse af mekanismerne og deres påvirkning på hinanden er derfor 

nødvendig for at kunne kvalificere den aftale, det innovative samarbejde bygger på. 

8.5 Partneringaftalen og den traditionelle aftale – betydningen af den udvidede loyalitetsfor-

pligtelse 

Et valg af klausuler i de ovenfor nævnte mekanismer, der giver mulighed for fleksibilitet, alternativ 

tvistløsning og koordinering på flere planer, er ikke kun noget der ses i partneringaftaler. I vejled-

ningen til BYG foreslås det da også, at nogle af de elementer, der er karakteristisk i partneringafta-

ler, kan inddrages i traditionelle samarbejdsformer306.  

Hvor mange af de karakteristiske elementer der skal være i en traditionel aftaleform vides ikke. Det 

skal ses i forhold til Voldgiftsrettens afgørelse TBB.2008.401 i forhold til den udvidede loyalitets-

forpligtelse for medkontrahenten, der gælder i partneringaftaler. Det kan antages, at det var princip-

per om at arbejde mod et fælles mål, via et åbent og integreret samarbejde, der fremgik af partner-

ingaftalens formål i den nævnte afgørelse, der har gjort udfaldet. Principperne kan betragtes som 

hovedbestemmelser, som resten af kontraktens bestemmelser skal fortolkes i overensstemmelse 

med307. Er de indskrevet i aftalen, må de have påvirkning på resten af aftalen.  

Loyalitetsforpligtelsen er svær at håndhæve. Det vil ofte være umuligt for tredjemand at verificere 

adfærden. I den nævnte afgørelse udtalte Voldgiftsretten, at der var et samarbejdskrav i partnering. 

Det må betyde, at i en situation, hvor der skal forhandles, stilles der også ekstra krav til den måde 

parterne forhandler på. Målet med fællesoptimering må dermed betyde, at parterne skal være mere 

villige til at rykke sig og ikke stille ultimative krav eller forhandle med en hård attitude. Inddrages 

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
306 ’Partnering i praksis’, 2005, s. 90 
307 Andersen, Lennart Lynge & Madsen, Palle Bo, ’Aftaler og Mellemmænd’, 2012, s. 379	  
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en tredjepart – for eksempel den specialiserede tredjepart i form af en opmand eller lignende – kan 

vedkommende være en oplagt autoritet til at straffe en part, der ikke forhandler efter de normer. 

Problemet med verificering bør løses ved, at denne tredjemand er pålagt en ret til at foretage en 

skønsmæssig vurdering af parternes adfærd.  

Der vil altid være et problem med privat information. Men en udvidet loyalitetsforpligtelse med en 

strengere bedømmelse af adfærden kan påvirke parterne til at handle mere i overensstemmelse med 

de fælles mål. Principperne kommer i kombination med en genforhandlingsklausul til at have et 

proaktivt præg i situationer, hvor det innovative samarbejde rammes af hændelse med stor påvirk-

ning.  

8.6 Delkonklusion  

Principperne om åbenhed, tillid og fællesoptimering kan, hvis de anvendes korrekt få en proaktiv 

virkning. Principperne og den udvidet loyalitetsforpligtelse medfører, at standarden, parternes ad-

færd vurderes efter, er en strengere norm. Der skal mindre til at have tilsidesat den gensidige loyali-

tetsforpligtelse. Der vil stadigvæk være et problem med at verificere adfærden, men den vil være 

mindre eftersom, barren er lavere. En kvalificeret anvendelse af principperne kræver dog en forstå-

else af, hvordan de forskellige mekanismer spiller sammen. Noget er af særlig vigtig betydning, når 

reguleringsstrukturen er hybriden.   
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Kapitel 9 – Konklusion 
En fagmonopolær juridisk definition af partneringaftalen lader sig ikke gøre. Dertil indeholder part-

neringaftalen elementer, som der ikke er reguleret i obligationsrettens specielle del. De regler i ob-

ligationsrettens almindelige del, som man vil falde tilbage på, tager ikke højde for partneringafta-

lens særlige karakteristika. Ved hjælp af transaktionsomkostningsteorien kan partneringaftalen bed-

re kvalificeres ved en faginterdisciplinær definition. Partneringaftalen er en hybrid inden for den 

økonomiske forskningsdisciplin med de dertil hørende aktørforudsætninger. Disse forudsætninger 

håndteres i juraen ved, at partneringaftalen indeholder forskellige mekanismer eksemplificeret ved 

Eric Brousseaus model. 

Ved valg af partnering som implementeringsmetode forpligter parterne sig til noget mere. I eksiste-

rende partneringparadigmer giver det sig udslag i en yderligere samarbejdsydelse, der er nedskrevet 

i kontrakten. Denne samarbejdsydelse medfører, at parterne underlægges en udvidet gensidig loyali-

tetsforpligtelse. Partnering har eksisteret i dansk ret i en længere årrække, men der er mangel på 

præjudikater og samtidig er litteraturen begrænset. Det er yderligere problematisk, at baggrundsret-

ten ikke har fulgt med udviklingen og taget højde for implementeringsmetodens karakteristika. In-

gen åbenlyse specialregler er udviklet med respekt for partnering. Den udvidede loyalitetsforpligtel-

se er sparsomt beskrevet og dertil også kun nævnt i én voldgiftskendelse.   

Den manglende juridiske klarhed skaber problemer i et økonomisk perspektiv. Ved innovative sam-

arbejder er usikkerheden en medfødt del af projektet. Det at parterne skal udvikle en ny ydelse med-

fører, at en nøjagtig kravspecifikation ikke er mulig. De allokerede aktivspecifikke investeringer – 

herunder særligt humanaktive – er svære eller umulige præcist at måle. Eksistensen af usikkerhed 

og parternes opportunisme kan føre til en betydelig risiko for hold-up. Principperne om åbenhed og 

fællesoptimering er abstrakte begreber, hvorfor det er svært at konstatere, hvornår principperne er 

tilsidesat til fordel for på egen vinding. Det samme gør sig gældende for de traditionelle standarder 

herunder indsats- og loyalitetsforpligtelsen. 

Det innovative samarbejde er ressourcekrævende, fordi det involverer en betydelig mængde aktiv-

specifikke investeringer. Ligesom usikkerheden er en del af samarbejdet. Partneringaftalen, og en 

hvilken som helst anden aftale, er begrænset i sin evne til at binde parterne. Opstår en uforudset 

hændelse med store konsekvenser for samarbejdet, rykkes den balance, der er fastlagt ved kontrakt-

indgåelsen. En part, der skal bidrage med mere, mister hele eller dele af sine incitamenter til at del-

tage i samarbejdet. Problemerne med at definere parternes respektive forpligtelser i det innovative 
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samarbejde gør det svært at håndhæve aftalen ex post. Dertil bør der være indsat nødvendige hånd-

hævelsesmekanismer, der skal bestå af en overvågningsmekanisme, som vurderer parternes adfærd. 

Overvågningen kan udføres af en ekstern agent med specialviden om den type samarbejder eller 

parterne selv. Lever adfærden ikke op til, hvad der er aftalt, påføres den pågældende part en udgift.   

Den i det innovative samarbejde indgroede usikkerhed stiller også store krav til koordineringen af 

parternes ydelse. Koordineringen af partenes ydelse på et organisatorisk og et operationelt niveau 

kan med fordel ske ex post. I BYG og CIFI-modellen sker en del af koordineringen ex post via pro-

jektledelsen og styregruppen. En ex post koordinering medfører en risiko for hold-up, men usikker-

heden gør det nødvendigt at tilpasse samarbejdet løbende. En ex post koordinering på det strategi-

ske niveau kan medføre en så stor risiko for hold-up, at parterne ikke ønsker at indgå i samarbejdet. 

Men vurderer parterne, at risikoen for store udsving er nærværende, bør der indarbejdes mekanis-

mer, der sikrer en justering af samarbejdet. En ex post koordinering på strategisk niveau vil ofte 

medføre et behov for omfordeling af gevinsten.  

Gevinstdelingsmekanismer inden for innovative samarbejder bør fastsættes efter en aftalt forde-

lingsnøgle. Hermed bærer begge parter risikoen for samarbejdets udvikling og derfor har de incita-

menter til at præstere den ydelse, der ikke kan defineres nøjagtigt ved kontraktindgåelsen. Den af-

talte fordeling af gevinsten bygger på en ex ante fordeling af indsatsen. En indsatsfordeling der kan 

rykke sig ved større uforudsete udsving. I disse tilfælde bør kontrakten indeholde en genforhand-

lingsklausul, der kan allokere kvasirenten korrekt efter de indtrufne omstændigheder. Håndtering af 

ændringer ex post ved inddragelse af baggrundsretten bør undgås, da partneringprincipperne ikke 

respekteres.  

Ved et aktivt tilvalg af partneringprincipperne rykkes standarden for vurdering af parternes adfærd. 

Der stilles større krav til samarbejdsydelsen, og der skal mindre til, at en part har tilsidesat den. 

Principperne inddrages i alle faser og dele af det innovative samarbejde, men må antages særligt at 

komme til udtryk i en eventuel genforhandling. Vurderer den tredjemand, der er valgt til at overvå-

ge samarbejdet, at parterne ikke søger mod det fællesoptimerende, påføres den afvigende part en 

straf. Parterne har derved incitament til at handle fællesoptimerende, og partneringprincipperne får 

en proaktiv virkning.  

Partneringaftalens særlige karakteristika forstås optimalt ved en faginterdisciplinær tilgang. I ren 

juridisk forstand vil almindelige reaktive kontraktbestemmelser ikke have den ønskede virkning, 

når der er fokus på åbenhed og fællesoptimering. Kontraktbestemmelser der er af reaktiv karakter 
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og med fokus på risikosikring. Med inddragelse af det økonomiske perspektiv forstår man efterføl-

gende vigtigheden af, at der i partneringaftalen bør være fokus på proaktive bestemmelser, som er 

dynamiske og fokuserer på beskyttelsen af kvasirenten. Ved integration af jura og økonomi kan 

man endelig kvalificere partneringaftalen, hvorefter parterne til fulde kan koncipere den for samar-

bejdet optimale og unikke partneringaftale. 
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Bilag 1 – Storentreprisemodellen (BYG) 
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Bilag 2 – CIFI-modellen  
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Bilag 3 – Schlüter-kontrakten  
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AFTALE	  OM	  SAMFINANSIERET	  FORSKNING	  	  
(to	  parter)	  

	  
	  
	  
	  
Mellem	  
	  
[Universitetet	  
CVR-‐nr.	  
Adresse]	  
(Herefter	  Institutionen)	  
	  
og	  
	  
[Virksomheden	  
CVR.nr.	  
Adresse]	  	  
(Herefter	  Virksomheden)	  
	  
	  
(Institutionen	  og	  Virksomheden	  benævnes	  også	  hver	  for	  sig	  som	  ”Part”	  og	  tilsammen	  ”Parterne”)	  
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§	  1	   Definitioner	  
	  
	   Aftalen:	  Denne	  aftale	  om	  samfinansieret	  forskning	  med	  tilhørende	  bilag.	  
	  
	   Baggrundsviden:	  Virksomhedens	  og	  Institutionens	  ikke	  offentliggjorte	  viden	  i	  form	  af	  

knowhow,	  ikke	  offentliggjorte	  opfindelser	  eller	  anden	  særlig	  ikke	  offentliggjort	  viden,	  som	  
Virksomheden	  og	  Institutionen	  har	  gjort	  hinanden	  bekendt	  med,	  eller	  som	  stilles	  til	  rådig-‐
hed	  med	  henblik	  på	  udførelse	  af	  Projektet.	  

	  
	   Forgrundsviden:	  Al	  den	  viden,	  som	  genereres	  under	  samarbejdet	  om	  Projektet,	  uanset	  

om	  denne	  viden	  er	  skabt	  af	  Institutionen	  eller	  af	  Virksomheden.	  
	  
	   Instituttet:	  [Navn	  på	  det	  institut,	  som	  udfører	  Projektet.]	  
	  
	   Opfindelse:	  En	  nyskabelse	  der	  adskiller	  sig	  fra,	  hvad	  der	  er	  kendt	  på	  tidspunktet	  for	  ny-‐

skabelsen.	  I	  Aftalen	  dækker	  ”Opfindelse”	  også	  frembringelser,	  der	  eventuelt	  kan	  beskyt-‐
tes	  efter	  lov	  om	  brugsmodeller.	  

	   	  
	   Projektet:	  Det	  mellem	  Institutionen	  og	  Virksomheden	  under	  denne	  Aftale	  aftalte	  Projekt	  

beskrevet	  i	  bilag	  1.	  
	  
	   Projektledelsen:	  Den	  til	  enhver	  tid	  udpegede	  ledelse	  af	  Projektet	  som	  anført	  i	  §	  4.	  	  
	  
	   Udnyttelsesområdet:	  Det	  af	  Virksomheden	  og	  Institutionen	  i	  bilag	  2	  til	  Aftalen	  definerede	  

område	  for	  Virksomhedens	  forretningsmæssige	  udnyttelse	  af	  den	  gennem	  Projektet	  ge-‐
nererede	  Forgrundsviden.	  

	  
	   Udstyr:	  Alle	  materialer,	  såvel	  tekniske	  som	  ikke	  tekniske,	  herunder	  data,	  apparater,	  ma-‐

skiner,	  materialeprøver,	  forsøgsdyr,	  reagenser	  m.v.	  
	   	  

	  
§ 2 Samarbejdets baggrund og formål 
	  
2.1	   Det	  udførende	  Institut	  og	  Virksomheden	  har	  hver	  for	  sig	  opbygget	  en	  særlig	  ekspertise	  

inden	  for	  [indsæt	  fagområder].	  Parterne	  har	  interesse	  i	  gennem	  forskning	  at	  udvide	  deres	  
viden	  inden	  for	  [indsæt	  fagområder],	  og	  Virksomheden	  ønsker	  at	  udnytte	  den	  Forgrunds-‐
viden,	  der	  udspringer	  af	  forskningen	  inden	  for	  det	  i	  bilag	  2	  angivne	  Udnyttelsesområde.	  

	  
2.2	   Parterne	  har	  på	  denne	  baggrund	  en	  fælles	  interesse	  i	  at	  samarbejde	  om	  Projektet,	  der	  

vedrører	  [kort	  beskrivelse	  af	  Projektet]	  og	  at	  sikre	  Projektet	  økonomisk	  gennem	  samfinan-‐
siering,	  som	  angivet	  i	  §	  3	  og	  bilag	  3.	  

	  
	  
§ 3 Økonomi 
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3.1	   Parterne	  har	  sammen	  udarbejdet	  et	  budget	  for	  Projektet,	  jf.	  bilag	  3	  til	  Aftalen.	  Budgettet	  
er	  udarbejdet	  i	  henhold	  til	  Finansministeriets	  budgetvejledning.	  

	  
3.2	   Såfremt	  det	  mellem	  Parterne	  aftalte	  budget	  ikke	  kan	  overholdes,	  og	  det	  ikke	  skyldes	  fejl	  

eller	  forsømmelser	  fra	  en	  af	  Parternes	  side,	  foretager	  Parterne	  i	  fællesskab	  en	  fornyet	  
vurdering	  af	  Projektet	  og	  omkostningerne	  til	  Projektets	  færdiggørelse.	  Parterne	  træffer	  
herefter	  beslutning	  om,	  hvorvidt	  Projektet	  skal	  føres	  til	  ende	  med	  en	  yderligere	  arbejds-‐
indsats,	  et	  højere	  kontantbidrag	  m.v.	  eller	  indstilles	  på	  det	  foreliggende	  grundlag.	  

	  
3.3	   Institutionen	  fakturerer	  Virksomheden	  for	  dennes	  kontante	  bidrag	  med	  tillæg	  af	  moms	  til	  

de	  i	  bilag	  3	  angivne	  terminer.	  	  
	   	  
	  
§	  4	   Projektledelse	  
	  
4.1	   Til	  at	  lede	  Projektet	  har	  Parterne	  hver	  især	  udpeget	  følgende	  personer:	  
	  
	   Virksomheden:	  [indsæt	  navn]	  
	  
	   Institutionen:	  [indsæt	  navn]	  
	  
	   De	  øvrige	  af	  Parterne	  indsatte	  medarbejdere	  på	  Projektet	  er	  angivet	  i	  bilag	  1.	  
	  
4.2	   Projektledelsen	  har	  det	  overordnede	  ansvar	  for	  ledelsen	  og	  fremdriften	  af	  Projektet.	  Det	  

er	  en	  væsentlig	  forudsætning	  for	  begge	  Parter,	  at	  medlemmerne	  af	  Projektledelsen	  del-‐
tager	  i	  gennemførelsen	  af	  Projektet.	  Parterne	  er	  ikke	  berettigede	  til	  at	  udskifte	  deres	  re-‐
præsentanter	  i	  Projektledelsen	  uden	  den	  anden	  Parts	  samtykke,	  med	  mindre	  udskiftnin-‐
gen	  skyldes	  en	  sagligt	  begrundet	  opsigelse,	  eller	  at	  en	  repræsentant	  i	  Projektledelsen	  fra-‐
træder	  sin	  stilling	  hos	  Parten	  efter	  egen	  opsigelse,	  bliver	  uarbejdsdygtig	  i	  længere	  tid	  eller	  
afgår	  ved	  døden.	  	  

	  
4.3	   Bortset	  fra	  Projektledelsen	  skal	  Parterne	  være	  berettigede	  til	  at	  indsætte	  andre	  medar-‐

bejdere	  end	  nævnt	  i	  bilag	  1,	  såfremt	  dette	  kan	  ske	  uden	  ulempe	  for	  Projektets	  gennemfø-‐
relse	  og	  uden	  væsentlig	  overskridelse	  af	  fastsatte	  tidsfrister.	  Parterne	  skal	  tidligst	  muligt	  
informere	  hinanden	  om	  de	  påtænkte	  udskiftninger.	  

	  
	  
§	  5	  	   Rettigheder	  
	  
5.1	   Hver	  Part	  har	  ejendomsret	  til	  den	  Forgrundsviden,	  som	  Parten	  har	  skabt	  under	  samarbej-‐

det	  om	  Projektet.	  
	  
5.2	   Forgrundsviden,	  der	  er	  skabt	  af	  Parternes	  medarbejdere	  i	  fællesskab,	  tilhører	  Parterne	  i	  

et	  formueretligt	  sameje,	  hvor	  hver	  Parts	  ideelle	  andel	  svarer	  til	  Partens	  forholdsmæssige	  
intellektuelle	  bidrag	  til	  den	  skabte	  Forgrundsviden.	  Kan	  dokumentation	  for	  Parternes	  re-‐
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spektive	  bidrag	  ikke	  tilvejebringes,	  ejer	  Parterne	  lige	  store	  andele	  af	  samejet.	  Enhver	  rå-‐
den	  over	  fællesejet	  Forgrundsviden,	  som	  Virksomheden	  ikke	  har	  købt	  eller	  har	  erhvervet	  
eksklusiv	  licens	  til	  jf.	  §	  6.4,	  kræver	  enighed	  mellem	  Parterne.	  

	  
5.3	   Parterne	  giver	  i	  Projektets	  løbetid	  hinanden	  vederlagsfri	  adgang	  til	  at	  benytte	  deres	  Bag-‐

grundsviden	  og	  Forgrundsviden	  med	  henblik	  på	  udførelse	  af	  Projektet.	  Adgangsretten	  er	  
udelukkende	  knyttet	  til	  arbejdet	  i	  forbindelse	  med	  Projektet	  og	  må	  ikke	  udnyttes	  kom-‐
mercielt	  eller	  overdrages	  til	  tredjemand.	  

	  
	  
§	  6	   Overdragelse	  af	  rettigheder	  	  
	  
6.1	   Parterne	  har	  en	  vederlagsfri,	  ikke-‐eksklusiv	  ret	  til	  at	  benytte	  den	  gennem	  Projektet	  skabte	  

Forgrundsviden,	  der	  ikke	  kan	  beskyttes	  efter	  patentloven	  eller	  anden	  særlovgivning	  om	  
immaterialrettigheder.	  Offentliggørelse	  af	  den	  anden	  Parts	  Forgrundsviden	  kræver	  den-‐
nes	  samtykke,	  jf.	  §	  12.1	  

	  
6.2	   Virksomheden	  har	  en	  ikke-‐eksklusiv	  ret	  til	  inden	  for	  Udnyttelsesområdet	  at	  foretage	  

kommerciel	  og	  forskningsmæssig	  udnyttelse	  af	  Institutionens	  Forgrundsviden,	  der	  kan	  
beskyttes,	  herunder	  patenterbare	  Opfindelser	  eller	  andel	  i	  patenterbare	  fælles	  Opfindel-‐
ser	  samt	  edb-‐programmer,	  der	  indgår	  i	  en	  Opfindelse	  eller	  en	  andel	  af	  en	  fælles	  Opfindel-‐
se.	  For	  sådan	  udnyttelse	  skal	  Virksomheden	  svare	  et	  vederlag	  som	  angivet	  i	  §	  8.1.	  Virk-‐
somheden	  skal	  meddele	  Institutionen,	  om	  Virksomheden	  ønsker	  at	  gøre	  brug	  af	  sin	  ikke-‐
eksklusive	  udnyttelsesret	  inden	  for	  den	  i	  §	  7.1	  angivne	  frist.	  	  

	  
6.3	   Virksomheden	  har	  ret	  til	  inden	  for	  Udnyttelsesområdet	  og	  med	  respekt	  af	  tredjemands	  

rettigheder	  at	  udnytte	  edb-‐programmer,	  der	  hører	  til	  den	  af	  Institutionen	  gennem	  Projek-‐
tet	  skabte	  Forgrundsviden.	  De	  økonomiske	  vilkår	  herfor	  fastsættes	  i	  overensstemmelse	  
med	  §	  8.3.	  	  

	  
6.4	   Virksomheden	  har	  ret	  til	  inden	  for	  Udnyttelsesområdet	  at	  købe	  alle	  rettigheder	  til	  Institu-‐

tionens	  Forgrundsviden,	  der	  kan	  beskyttes,	  herunder	  patenterbare	  opfindelser	  og	  andel	  i	  
patenterbare	  fælles	  Opfindelser.	  Virksomheden	  skal	  udnytte	  sin	  køberet	  med	  påkrav	  til	  
Institutionen	  i	  overensstemmelse	  med	  §	  7.1.	  Købesummen	  fastsættes	  i	  overensstemmel-‐
se	  med	  §	  8.2.	  

	  
	   [Alternativt	  (for	  eksempel	  i	  tilfælde	  af,	  at	  den	  patenterbare	  Opfindelse	  rækker	  væsentligt	  

ud	  over	  Virksomhedens	  Udnyttelsesområde):	  	  
	  
	   Virksomheden	  har	  ret	  til	  at	  erhverve	  eksklusiv	  licens	  til	  Institutionens	  Forgrundsviden,	  der	  

kan	  beskyttes,	  herunder	  patenterbare	  opfindelser	  og	  andel	  i	  patenterbare	  fælles	  Opfin-‐
delser	  til	  udnyttelse	  inden	  for	  Udnyttelsesområdet.	  Virksomheden	  skal	  udnytte	  sin	  ret	  til	  
erhvervelse	  af	  eksklusiv	  licens	  med	  påkrav	  til	  Institutionen	  i	  overensstemmelse	  med	  §	  7.1.	  
Licensafgiften	  fastsættes	  i	  overensstemmelse	  med	  §	  8.2.]	  
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	   	  I	  helt	  særlige	  tilfælde	  kan	  der	  ske	  en	  fravigelse	  fra	  hovedreglen	  i	  §	  
6.4	  om	  en	  ubetinget	  ret	  for	  Virksomheden	  til	  køb	  eller	  licenserhver-‐
velse.	  Virksomhedens	  adgang	  til	  at	  købe	  rettigheder	  eller	  erhverve	  
licens	  kan	  da	  gøres	  betinget	  af	  Institutionens	  beslutning	  om	  at	  sæl-‐
ge	  eller	  give	  licens.	  I	  disse	  undtagelsessituationer	  anbefales	  den	  
nedenfor	  anførte	  tekst.	  
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6.5	   Såfremt	  Virksomheden	  ikke	  udnytter	  den	  i	  §	  6.4	  tildelte	  ret	  til	  en	  af	  Institutionen	  gjort	  

Opfindelse	  eller	  anden	  Forgrundsviden,	  der	  kan	  beskyttes,	  tilhørende	  Institutionen,	  skal	  
Institutionen	  være	  berettiget	  til	  at	  overdrage	  den	  pågældende	  Forgrundsviden	  til	  tredje-‐
mand.	  

	  
6.6	   Såfremt	  Virksomheden	  ikke	  udnytter	  den	  i	  §	  6.4	  tildelte	  ret	  til	  Institutionens	  andel	  af	  en	  

fælles	  Opfindelse	  eller	  anden	  fælles	  Forgrundsviden,	  kan	  overdragelse	  af	  rettigheder	  til	  
tredjemand	  kun	  ske	  efter	  Parternes	  fælles	  beslutning.	  

	  
6.7	   Virksomheden	  afgør,	  om	  en	  Opfindelse,	  som	  Virksomheden	  har	  købt	  i	  henhold	  til	  §	  6.4,	  

skal	  søges	  patentbeskyttet.	  Institutionen	  og	  den	  eller	  de,	  der	  har	  skabt	  Opfindelsen,	  skal	  
underskrive	  de	  for	  patentansøgningen	  nødvendige	  dokumenter.	  Institutionen	  vil	  være	  

[Virksomheden	  har	  inden	  for	  Udnyttelsesområdet	  fortrinsret	  
(first	  right	  of	  refusal)	  til	  at	  købe	  alle	  rettigheder	  til	  Institutionens	  
Forgrundsviden,	  der	  kan	  beskyttes,	  herunder	  patenterbare	  Op-‐
findelser	  og	  andel	  i	  patenterbare	  fælles	  Opfindelser.	  Virksomhe-‐
dens	  accept	  af	  et	  tilbud	  fra	  Institutionen	  om	  salg	  af	  en	  patenter-‐
bar	  Opfindelse	  eller	  anden	  beskyttet	  Forgrundsviden	  skal	  være	  
Institutionen	  i	  hænde	  senest	  30	  dage	  efter	  datoen	  for	  tilbuddets	  
fremsendelse.	  Meddeler	  Virksomheden	  ikke	  accept	  inden	  fri-‐
stens	  udløb,	  skal	  Institutionen	  være	  berettiget	  til	  at	  fremsætte	  
tilbud	  til	  tredjemand	  på	  vilkår,	  der	  ikke	  er	  mere	  favorable	  for	  
tredjemand	  end	  de	  vilkår,	  som	  Virksomheden	  er	  blevet	  tilbudt.]	  

[Virksomheden	  har	  inden	  for	  Udnyttelsesområdet	  fortrinsret	  
(first	  right	  of	  refusal)	  til	  at	  erhverve	  eksklusiv	  licens	  til	  alle	  ret-‐
tigheder	  til	  Institutionens	  Forgrundsviden,	  der	  kan	  beskyttes,	  
herunder	  patenterbare	  Opfindelser	  og	  andel	  i	  patenterbare	  fæl-‐
les	  Opfindelser.	  Virksomhedens	  accept	  af	  et	  tilbud	  fra	  Institutio-‐
nen	  om	  erhvervelse	  af	  eksklusiv	  licens	  på	  en	  patenterbar	  Opfin-‐
delse	  eller	  anden	  beskyttet	  Forgrundsviden	  skal	  være	  Institutio-‐
nen	  i	  hænde	  senest	  30	  dage	  efter	  datoen	  for	  tilbuddets	  frem-‐
sendelse.	  Meddeler	  Virksomheden	  ikke	  accept	  inden	  fristens	  
udløb,	  skal	  Institutionen	  være	  berettiget	  til	  at	  fremsætte	  tilbud	  
til	  tredjemand	  på	  vilkår,	  der	  ikke	  er	  mere	  favorable	  for	  tredje-‐
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indstillet	  på	  mod	  betaling	  i	  henhold	  til	  Institutionens	  timetakster	  for	  videnskabelige	  med-‐
arbejdere	  at	  bistå	  med	  udarbejdelse	  af	  patentansøgningen.	  Virksomhedens	  beslutning	  
om	  ikke	  at	  indgive	  patentansøgning	  må	  ikke	  hindre	  Institutionens	  offentliggørelse	  af	  
forskningsresultaterne	  jfr.	  §	  12.	  

	  
6.8	   Virksomhedens	  erhvervelse	  af	  rettigheder	  i	  henhold	  til	  §	  6.4	  afskærer	  ikke	  Institutionen	  

fra	  at	  lade	  Forgrundsviden,	  der	  er	  genereret	  under	  Projektets	  gennemførelse,	  indgå	  i	  In-‐
stitutionens	  videre	  forskning	  og	  undervisning	  efter	  Projektets	  ophør.	  	  

	  
	  
§	  7	   Rapportering	  om	  Opfindelser	  
	  
7.1	   Såfremt	  der	  under	  det	  af	  Aftalen	  omfattede	  samarbejde	  gøres	  en	  Opfindelse	  helt	  eller	  

delvist	  af	  Institutionens	  medarbejdere,	  der	  menes	  at	  kunne	  patentbeskyttes,	  skal	  opfin-‐
deren/opfinderne	  omgående	  informere	  Parterne	  og	  Projektledelsen	  herom.	  Anser	  Virk-‐
somheden	  en	  Opfindelse	  gjort	  helt	  eller	  delvist	  af	  Institutionens	  medarbejdere	  for	  at	  
kunne	  beskyttes,	  og	  falder	  Opfindelsen	  inden	  for	  Udnyttelsesområdet,	  skal	  Virksomhe-‐
den,	  senest	  [	  	  	  	  	  ]	  dage	  efter	  at	  have	  modtaget	  information	  om	  Opfindelsen,	  meddele	  Insti-‐
tutionen,	  om	  man	  ønsker	  at	  gøre	  brug	  af	  den	  i	  §	  6.2,	  jf.	  §	  8.1,	  angivne	  ikke-‐eksklusive	  ud-‐
nyttelsesret	  eller	  ønsker	  at	  købe	  [alternativt:	  erhverve	  eksklusiv	  licens	  til]	  Opfindelsen,	  jf.	  
§	  6.4,	  jf.	  §	  8.2.	  

	  
	  
§	  8	   Vederlaget	  for	  overdragelse	  af	  rettigheder	  
	  
8.1	   Vederlaget	  for	  Virksomhedens	  ikke-‐eksklusive	  ret	  til	  at	  udnytte	  Institutionens	  Opfindelse,	  

jf.	  §	  6.2,	  andrager	  kr.	  [	  	  	  	  	  ].	  
	  
	   [Alternativt:	  Vederlaget	  for	  Virksomhedens	  ikke-‐eksklusive	  ret	  til	  at	  udnytte	  Institutionens	  

Opfindelse,	  jf.	  §	  6.2,	  fastsættes	  af	  Parterne	  efter	  forhandling.	  Forhandlingen	  skal	  indledes	  
senest	  [	  	  	  	  ]	  dage	  efter	  Virksomhedens	  meddelelse	  i	  henhold	  til	  §	  7.1.]	  

	  
8.2	   Ved	  Virksomhedens	  køb	  af	  en	  af	  Institutionen	  gjort	  Opfindelse,	  jf.	  §	  6.4,	  andrager	  købe-‐

summen	  DKK	  [	  	  	  	  	  ].	  Er	  opfindelsen	  en	  fælles	  Opfindelse,	  reduceres	  købesummen	  for-‐
holdsmæssigt	  i	  forhold	  til	  Virksomhedens	  andel	  af	  Opfindelsen.	  

	  
	   [Alternativt:	  Virksomheden	  betaler	  for	  den	  i	  §	  6.4	  angivne	  eksklusive	  licens	  en	  afgift	  (roy-‐

alty)	  på	  [indsæt	  procent]	  af	  Virksomhedens	  [indsæt	  beregningsgrundlag	  [alternativt:	  en	  
stykafgift	  på	  [indsæt	  beløb]]]	  ved	  erhvervsmæssig	  udnyttelse	  af	  Opfindelsen	  og	  i	  øvrigt	  på	  
vilkår	  i	  henhold	  til	  den	  af	  Parterne	  indgåede	  licensaftale.]	  	  

	  
	   [Alternativt	  til	  begge:	  Købesummen	  for	  Virksomhedens	  erhvervelse	  af	  en	  af	  Institutionen	  

gjort	  Opfindelse	  [alternativt:	  Licensafgiften	  ved	  Virksomhedens	  erhvervelse	  af	  en	  eksklu-‐
siv	  licens	  til	  en	  af	  Institutionen	  gjort	  opfindelse],	  jf.	  §	  6.4,	  fastsættes	  efter	  forhandling	  
mellem	  Parterne.	  Forhandlingen	  skal	  indledes	  senest	  [	  	  	  	  	  ]	  dage	  efter	  Virksomhedens	  
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meddelelse	  i	  henhold	  til	  §	  7.1.	  Kan	  Parterne	  ikke	  nå	  til	  enighed	  om	  prisvilkårene	  inden	  for	  
en	  periode	  af	  [	  	  	  	  ]	  dage	  efter	  dagen,	  hvor	  forhandling	  skal	  indledes,	  kan	  hver	  af	  Parterne	  
forlange	  disse	  vilkår	  fastsat	  af	  en	  sagkyndig,	  uafhængig	  tredjemand,	  der	  udpeges	  af	  Par-‐
terne	  eller	  [Parternes	  brancheorganisationer]	  i	  forening	  eller,	  i	  tilfælde	  af	  uenighed	  her-‐
om,	  af	  Præsidenten	  for	  Sø-‐	  og	  Handelsretten	  efter	  høring	  af	  Parterne.]	  

	  
8.3	   Vederlaget	  for	  Virksomhedens	  udnyttelse	  af	  edb-‐programmer,	  der	  hører	  til	  den	  af	  Institu-‐

tionen	  gennem	  Projektet	  skabte	  Forgrundsviden,	  jf.	  §	  6.3,	  andrager	  kr.	  [	  	  	  	  	  	  	  	  	  ].	  	  
	  
	   [Alternativt:	  Vederlaget	  for	  Virksomhedens	  udnyttelse	  af	  edb-‐programmer,	  der	  hører	  til	  

den	  af	  Institutionen	  gennem	  Projektet	  skabte	  Forgrundsviden,	  jf.	  §	  6.3,	  fastsættes	  af	  Par-‐
terne	  efter	  forhandling.	  Forhandlingen	  skal	  indledes	  senest	  [	  	  	  	  ]	  dage	  efter	  Virksomhe-‐
dens	  meddelelse	  i	  henhold	  til	  §	  7.1.	  Kan	  Parterne	  ikke	  nå	  til	  enighed	  om	  prisvilkårene	  in-‐
den	  for	  en	  periode	  af	  [	  	  	  	  ]	  dage	  efter	  dagen,	  hvor	  forhandling	  skal	  indledes,	  kan	  hver	  af	  
Parterne	  forlange	  disse	  vilkår	  fastsat	  af	  en	  sagkyndig,	  uafhængig	  tredjemand,	  der	  udpeges	  
af	  Parterne	  eller	  [Parternes	  brancheorganisationer]	  i	  forening	  eller,	  i	  tilfælde	  af	  uenighed	  
herom,	  af	  Præsidenten	  for	  Sø-‐	  og	  Handelsretten	  efter	  høring	  af	  Parterne.]	  

	  
	  
§	  9	   Udstyr	  
	  
9.1	   Udstyr,	  som	  en	  Part	  stiller	  til	  rådighed	  for	  den	  anden	  Part	  til	  brug	  for	  Projektet,	  forbliver	  

førstnævnte	  Parts	  ejendom	  og	  må	  kun	  anvendes	  af	  den	  anden	  Part	  i	  forbindelse	  med	  Pro-‐
jektet.	  Efter	  Aftalens	  ophør	  bortfalder	  brugsretten,	  og	  Udstyret	  skal	  tilbageleveres	  til	  den	  
Part,	  der	  har	  stillet	  Udstyret	  til	  rådighed.	  

	  
	  
§	  10	   Overdragelse	  
	  
10.1	   Rettigheder	  og	  pligter	  i	  henhold	  til	  Aftalen	  kan	  ikke	  overdrages	  til	  tredjemand,	  bortset	  fra	  

tilfælde	  af	  struktur-‐	  eller	  kompetenceomlægninger	  eller	  lignende	  inden	  for	  den	  offentlige	  
forskningssektor,	  og	  bortset	  fra	  tilfælde	  af	  fusion	  eller	  spaltning	  eller	  overdragelse	  til	  an-‐
den	  virksomhed	  inden	  for	  samme	  koncern	  eller	  til	  tredjemand	  ved	  dennes	  overtagelse	  af	  
Virksomhedens	  aktiver	  og	  passiver,	  helt	  eller	  delvis,	  alt	  under	  forudsætning	  af,	  at	  Parter-‐
nes	  ydelser	  efter	  Aftalen	  ikke	  påvirkes	  heraf.	  

	  
	  
§ 11 Hemmeligholdelse  
	  
11.1	   Baggrundsviden,	  som	  en	  Part	  modtager	  fra	  den	  anden	  Part	  i	  forbindelse	  med	  Projektet,	  

må	  udelukkende	  anvendes	  til	  udførelse	  af	  Projektet	  og	  må	  ikke	  uden	  skriftligt	  samtykke	  
fra	  den	  anden	  Part	  videregives	  til	  andre	  end	  de	  personer,	  der	  deltager	  i	  projektet.	  

	  
11.2	   En	  Parts	  pligt	  til	  at	  hemmeligholde	  Baggrundsviden,	  jf.	  §	  11.1	  er	  gældende	  for	  enhver,	  der	  

gennem	  ansættelse	  eller	  anden	  tilknytning	  til	  Parten	  får	  adgang	  til	  den	  anden	  Parts	  Bag-‐
grundsviden..	  
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11.3	   En	  Parts	  hemmeligholdelsespligt	  i	  henhold	  til	  §	  11.1	  og	  2	  omfatter	  ikke	  viden,	  som	  	  
	  
	   -‐	  	   på	  tidspunktet	  for	  erhvervelsen	  var	  eller	  senere	  blev	  offentligt	  tilgængelig	  uden	  at	  

dette	  skyldes	  tilsidesættelse	  af	  hemmeligholdelsespligten	  
	   -‐	  	   er	  modtaget	  uden	  hemmeligholdelsesrestriktioner	  fra	  en	  tredjemand,	  som	  har	  været	  

berettiget	  til	  at	  viderebringe	  den	  pågældende	  viden	  
	   -‐	   skal	  gives	  til	  udenforstående	  på	  grundlag	  af	  en	  forpligtelse	  fastsat	  ved	  lov,	  retsafgø-‐

relse	  eller	  anden	  bindende	  offentlig	  retsakt	  
	   -‐	   en	  Part	  selv	  har	  udviklet	  uafhængigt	  af	  deltagelse	  i	  Projektet	  
	  
11.4	   I	  tilfælde	  af	  uenighed	  om	  pligten	  til	  hemmeligholdelse	  har	  den	  Part,	  der	  vil	  påberåbe	  sig	  

en	  bestemmelse	  i	  §	  11.3,	  bevisbyrden.	  
	  
11.5	   Forpligtelsen	  til	  hemmeligholdelse	  er	  gældende	  også	  efter	  Projektets	  afslutning.	  
	   [Alternativt:	  ophører	  ….	  år	  efter	  Projektets	  afslutning].	  
	  
	  
§	  12	   Offentliggørelse	  
	  
12.1	   Hver	  Part	  er	  berettiget	  til	  at	  offentliggøre	  sin	  egen	  Forgrundsviden.	  Forgrundsviden,	  som	  

Parterne	  ejer	  i	  fællesskab,	  kan	  offentliggøres	  af	  den	  ene	  Part	  alene,	  såfremt	  den	  anden	  
Part	  ikke	  ønsker	  at	  deltage	  i	  offentliggørelsen.	  	  

	  
12.2	   Den	  Part,	  der	  ønsker	  offentliggørelse	  af	  Forgrundsviden	  genereret	  gennem	  projektarbej-‐

det	  som	  nævnt	  i	  §	  12.1,	  skal	  mindst	  30	  dage	  før	  det	  påtænkte	  tidspunkt	  for	  offentliggørel-‐
sen	  orientere	  den	  anden	  Part	  herom	  med	  fremsendelse	  af	  den	  tekst	  og	  eventuelt	  yderli-‐
gere	  materiale,	  der	  ønskes	  offentliggjort.	  Indtil	  30	  dage	  efter	  modtagelsen	  af	  orienterin-‐
gen	  kan	  den	  modtagende	  Part	  kræve,	  at	  offentliggørelsen	  udskydes	  i	  op	  til	  4	  måneder	  fra	  
modtagelsen,	  såfremt	  Parten	  godtgør,	  at	  udskydelsen	  har	  betydning	  for	  Partens	  mulighed	  
for	  at	  opnå	  immaterialretlig	  beskyttelse	  af	  den	  viden,	  der	  ønskes	  offentliggjort.	  

	  
12.3	   Offentliggørelse	  af	  viden	  skal	  altid	  ske	  med	  respekt	  af	  pligten	  til	  hemmeligholdelse	  i	  §	  11.	  
	  
	  
§	  13	   Misligholdelse	  
	  
13.1	   I	  tilfælde	  af	  en	  Parts	  væsentlige	  eller	  gentagne	  misligholdelse	  af	  sine	  forpligtelser	  efter	  

Aftalen,	  kan	  den	  anden	  Part	  hæve	  Aftalen,	  såfremt	  misligholdelsen	  er	  blevet	  påtalt	  over	  
for	  den	  misligholdende	  Part	  med	  opfordring	  til	  inden	  [	  	  	  ]	  dage	  at	  bringe	  det	  forhold,	  der	  
konstituerer	  misligholdelsen,	  til	  ophør,	  og	  dette	  ikke	  er	  sket	  inden	  udløbet	  af	  den	  nævnte	  
frist.	  	  

	  
13.2	   Såfremt	  en	  Part	  hindres	  i	  at	  opfylde	  sine	  forpligtelser	  efter	  Aftalen	  som	  følge	  af	  udefra-‐

kommende,	  ekstraordinære	  forhold,	  som	  Parten	  ved	  Aftalens	  indgåelse	  ikke	  burde	  have	  
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forudset	  (force	  majeure),	  anses	  dette	  ikke	  for	  misligholdelse,	  men	  den	  anden	  Part	  skal	  i	  
sådanne	  tilfælde	  være	  berettiget	  til	  at	  opsige	  Aftalen,	  såfremt	  hindringen	  medfører	  væ-‐
sentlig	  forsinkelse	  af	  Projektets	  gennemførelse.	  En	  forsinkelse	  på	  mere	  end	  [	  	  	  ]	  måneder	  i	  
forhold	  til	  den	  af	  Parterne	  aftalte	  tidsplan,	  jf.	  bilag	  [	  1	  ]	  anses	  altid	  for	  væsentlig.	  

	  
13.3	   Såfremt	  en	  Part	  hæver	  Aftalen,	  kan	  Parten	  kræve	  det	  af	  misligholdelsen	  følgende	  tab	  er-‐

stattet	  efter	  bestemmelserne	  i	  §	  14.	  I	  tilfælde	  af	  Institutionens	  misligholdelse	  kan	  Virk-‐
somheden	  endvidere	  gøre	  sine	  rettigheder	  i	  henhold	  til	  §	  6	  gældende.	  

	  
	  
§	  14	   Erstatningsansvar	  
	  
14.1	   Parterne	  giver	  ingen	  indeståelse	  og	  kan	  ikke	  gøres	  ansvarlige	  for,	  at	  deres	  ydelser	  til	  gen-‐

nemførelse	  af	  Projektet	  fører	  til	  et	  bestemt	  resultat.	  
	  
14.2	   Parterne	  skal	  udføre	  deres	  arbejde	  til	  Projektets	  gennemførelse	  efter	  bedste	  evne	  og	  un-‐

der	  overholdelse	  af	  god	  skik	  for	  videnskabeligt	  arbejde.	  En	  Part	  er	  erstatningspligtig	  for	  
sin	  groft	  uagtsomme	  eller	  forsætlige	  tilsidesættelse	  af	  pligter	  efter	  Aftalen.	  	  

	  
14.3	   Parterne	  er	  i	  øvrigt	  erstatningsansvarlige	  for	  egne	  medarbejderes	  skadegørende	  handlin-‐

ger	  og	  undladelser	  og	  for	  farlige	  egenskaber	  ved	  Parternes	  ydelse	  (produktansvar)	  efter	  
dansk	  rets	  almindelige	  regler.	  	  

	  
14.4	   Ingen	  af	  Parterne	  er	  erstatningsansvarlig	  for	  manglende	  opfyldelse	  af	  sine	  forpligtelser	  i	  

henhold	  til	  Aftalen,	  såfremt	  den	  manglende	  opfyldelse	  skyldes	  force	  majeure	  som	  angivet	  
i	  §	  13.2.	  

	  
14.5	   Parternes	  erstatningspligt	  i	  henhold	  til	  §	  14.2	  og	  3	  er	  bortset	  fra	  groft	  uagtsomme	  eller	  

forsætlige	  handlinger	  eller	  undladelser	  undergivet	  de	  begrænsninger,	  der	  fremgår	  af	  §	  
14.6	  og	  7.	  

	  
14.6	   Bortset	  fra	  tilsidesættelse	  af	  pligten	  til	  hemmeligholdelse,	  jf.	  §	  11,	  omfatter	  en	  Parts	  er-‐

statningspligt	  over	  for	  den	  anden	  Part	  ikke	  tab	  ved	  følgeskader	  så	  som	  produktionsfor-‐
styrrelser	  og	  andet	  driftstab,	  mistet	  omsætning	  /	  avance	  eller	  anden	  indirekte	  skade.	  

	  
14.7	   Parternes	  erstatningspligt	  er	  maksimeret	  til	  	  
	  
	   -‐	  for	  institutionen	  kr.	  [	  	  	  	  	  	  ]	  
	   -‐	  for	  virksomheden	  kr.	  [	  	  	  	  	  	  ]	  
	  
	  
§	  15	   Offentlighed	  om	  Projektet	  
	  



	  

162 

15.1	   I	  det	  omfang	  Institutionen	  er	  retligt	  forpligtet	  til	  at	  offentliggøre	  oplysninger	  om	  privat	  
medfinansiering	  af	  Institutionens	  forskning,	  accepterer	  Virksomheden,	  at	  de	  krævede	  op-‐
lysninger	  offentliggøres	  i	  overensstemmelse	  med	  det	  relevante	  retsgrundlag.	  

	  
15.2	   Virksomheden	  må	  ikke	  uden	  skriftlig	  tilladelse	  fra	  Institutionen	  direkte	  eller	  indirekte	  

henvise	  til	  Institutionen	  eller	  Institutionens	  medarbejdere	  i	  forbindelse	  med	  markedsfø-‐
ring	  af	  Virksomheden	  eller	  Virksomhedens	  produkter	  eller	  i	  øvrigt	  udnytte	  Institutionens	  
navn	  i	  kommercielt	  øjemed.	  

	  
	  
§	  16	   Aftalens	  karakter	  –	  konkurrencebegrænsninger	  
	  
16.1	   Denne	  Aftale	  skaber	  ikke	  nogen	  juridisk	  person	  med	  Parterne	  som	  deltagere,	  og	  Parterne	  

kan	  ikke	  forpligte	  hinanden	  over	  for	  tredjemand.	  
	  
16.2	   Parterne	  påtager	  sig	  ikke	  andre	  begrænsninger	  over	  for	  hinanden,	  herunder	  konkurren-‐

cebegrænsninger,	  end	  de	  begrænsninger,	  der	  udtrykkeligt	  fremgår	  af	  Aftalen.	  	  
	  
	  
§	  17	   Ændring	  af	  Aftalen	  
	  
17.1	   Ændringer	  af	  Aftalen	  skal	  være	  skriftlige	  og	  være	  underskrevet	  af	  begge	  Parter.	  	  
	  
17.2	   Begge	  Parter	  vil	  være	  indstillet	  på	  en	  genforhandling	  af	  Aftalen,	  såfremt	  den	  anden	  Part	  

kan	  godtgøre,	  at	  væsentlige	  og	  kendelige	  forudsætninger	  for	  Aftalens	  indgåelse	  er	  svigtet.	  
	  
	  
§	  18	   Meddelelser	  
	  
18.1	   Meddelelser	  i	  henhold	  til	  §	  7	  skal	  sendes	  til	  	  
	  
	   •	   Institutionen:	  	   [navn,	  adresse,	  evt.	  e-‐mail-‐adresse]	  
	   •	   Virksomheden:	  	   [navn,	  adresse,	  evt.	  e-‐mail-‐adresse]	  
	  
18.2	   Øvrige	  meddelelser,	  der	  vedrører	  Aftalen,	  skal	  sende	  til	  
	  
	   •	   Institutionen:	  	   [navn,	  adresse,	  evt.	  e-‐mail-‐adresse]	  
	   •	   Virksomheden:	  	   [navn,	  adresse,	  evt.	  e-‐mail-‐adresse]	  
	  
	  
§	  19	   Varighed	  
	  
19.1	   Bortset	  fra	  bestemmelser	  i	  Aftalen,	  som	  efter	  deres	  indhold	  rækker	  længere	  i	  tid,	  ophører	  

Aftalen,	  når	  Projektet	  er	  afsluttet,	  jf.	  projektbeskrivelsen	  i	  bilag	  1.	  
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§	  20	   Tvistigheder	  
 
20.1 Enhver tvist mellem Parterne om forståelsen og gennemførelsen af denne Aftale skal afgøres efter 

dansk ret. Før retsskridt tages jf. § 20, 2, 3 og 4 skal Parterne søge tvisten bilagt i mindelighed. 
	  
20.2	   Hver	  af	  Parterne	  kan	  forlange	  sager,	  der	  ikke	  vedrører	  Baggrundsviden	  eller	  immaterielle	  

rettigheder,	  afgjort	  ved	  de	  almindelige	  domstole.	  Parterne	  har	  aftalt	  [	  	  	  	  	  	  	  ]	  som	  værneting.	  
	  
20.3	   Sager	  om	  Baggrundsviden	  eller	  immaterielle	  rettigheder	  kan	  hver	  af	  Parterne	  forlange	  

afgjort	  endeligt	  ved	  voldgift	  efter	  Det	  Danske	  Voldgiftsinstituts	  regler	  for	  behandling	  af	  
voldgiftssager,	  idet	  hver	  Part	  udpeger	  en	  voldgiftsmand,	  og	  Voldgiftsinstituttet	  udpeger	  
voldgiftsrettens	  formand.	  	  

 
20.4	   Voldgiftsbestemmelsen	  i	  §	  20.3	  er	  ikke	  til	  hinder	  for,	  at	  en	  Part	  kan	  anvende	  retsplejelo-‐

vens	  regler	  om	  fogedforbud	  og/eller	  andre	  foreløbige	  retsmidler.	  
 
	  
	  
[sted],	  den	   [sted],	  den	  
	  
	  
	  
_______________________	   _________________________	  
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Bilag	  1	  -‐	  Projektbeskrivelse	  
	  
	  
Bilagstekst	  står	  med	  almindelig	  skrift,	  mens	  manualtekst	  står	  med	  kursiv.	  
	  
1.	  Projektets	  udførelse	  
Til	  at	  udføre	  Projektet	  har	  Parterne	  hver	  især	  udpeget	  følgende	  personer:	  
	  
Fra	  Virksomheden:	  (indsæt	  navne	  på	  alle	  personer,	  der	  er	  med	  til	  at	  udføre	  Projektet)	  
	  
Fra	  Institutionen:	  (indsæt	  navne	  på	  alle	  personer,	  der	  er	  med	  til	  at	  udføre	  Projektet)	   	  
	  
2.	  Projektets	  indhold	  
(Udførlig	  beskrivelse	  af	  Projektet,	  og	  gerne	  uddybet	  med	  projektets	  enkelte	  milepæle)	  
	  
Det	  er	  vigtigt,	  at	  Projektet	  beskrives	  nøje,	  og	  at	  der	  i	  Projektet	  så	  vidt	  muligt	  er	  en	  klar	  afgrænsning	  
af	  hver	  Parts	  bidrag	  og	  i	  forhold	  til	  Parternes	  øvrige	  forsknings-‐	  og	  udviklingsaktiviteter.	  
	  
Parterne	  har	  begge	  interesse	  i	  gennem	  forskning	  at	  udvide	  deres	  viden	  inden	  for	  
(indsæt	  fagområde).	  Virksomheden	  har	  endvidere	  interesse	  i,	  inden	  for	  sit	  Udnyttelsesområde,	  
kommercielt	  at	  udnytte	  den	  Forgrundsviden,	  som	  opstår	  i	  Projektet.	  
	  
3.	  Tidsplan	  
Projektet	  starter	  (indsæt	  startdato)	  og	  forventes	  afsluttet	  (indsæt	  dato).	  
	  
Afhængig	  af	  Projektets	  størrelse	  og	  varighed	  kan	  det	  være	  praktisk	  at	  inddele	  
løsningen	  af	  Projektet	  i	  en	  række	  milepæle	  eller	  faser	  eksempelvis	  som	  gjort	  
nedenfor:	  
	  
Fase	  1:	  Indledende	  undersøgelser	  og	  opstilling	  af	  model	  for	  prototype	  
	  
Fase	  2:	  Udførelse	  af	  diverse	  forskningsmæssige	  analyser	  og	  karakterisering	  af	  
materialeprøve,	  beregninger	  mv.	  
 

Fase	  3:	  Opbygning	  af	  prototype	  
	  
Fase	  4:	  Udarbejdelse	  af	  rapport	  til	  Virksomheden.	  
	  
Tidsplanen	  vil	  ofte	  være	  knyttet	  til	  Projektets	  milepæle.	  
	  
4.	  Udstyr	  
Ofte	  vil	  der	  skulle	  anvendes	  forskelligt	  Udstyr	  eller	  materialer	  til	  udføring	  af	  
Projektet.	  Udstyret	  eller	  materialet	  bør	  angives	  i	  dette	  afsnit,	  herunder	  om	  det	  er	  
Virksomhedens	  Udstyr,	  der	  er	  stillet	  til	  rådighed	  for	  Institutionen,	  eller	  om	  det	  er	  
Institutionens	  Udstyr,	  der	  er	  stillet	  til	  rådighed	  for	  virksomheden.	  Eksempler	  på	  Udstyr	  er:	  Appara-‐
turer,	  materialeprøver,	  forsøgsdyr,	  reagenser	  eller	  lign.	  
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Bilag	  2	  -‐	  Udnyttelsesområde	  
	  
Afgrænsning	  af	  Udnyttelsesområdet	  
Udnyttelsesområdet	  bør	  beskrives	  meget	  nøje	  og	  velafgrænset,	  da	  det	  er	  afgørende	  for	  i	  hvilket	  
omfang	  rettigheder	  kan	  overføres	  fra	  Institutionen	  til	  Virksomheden.	  Samtidig	  er	  en	  meget	  veldefi-‐
neret	  afgrænsning	  af	  Udnyttelsesområdet	  væsentlig	  og	  nødvendig	  af	  hensyn	  til	  Institutionens	  mu-‐
ligheder	  for	  at	  forske	  videre	  og	  tiltrække	  forskningsmidler	  fra	  tredjemand.	  	  	  
	  
Parterne	  har	  sammen	  aftalt	  følgende	  Udnyttelsesområde	  for	  Virksomhedens	  kommercielle	  udnyt-‐
telse	  af	  den	  i	  Projektet	  genererede	  Forgrundsviden:	  
	  
(Indsæt	  beskrivelse	  af	  Udnyttelsesområdet,	  som	  bør	  beskrives	  meget	  præcist).	  
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Bilag	  3	  -‐	  Budget	  
	  
Budgettet	  udarbejdes	  som	  et	  totalbudget	  indeholdende	  de	  samlede	  lønudgifter,	  
materialer	  til	  Projektet	  mv.	  i	  henhold	  til	  Finansministeriets	  budgetvejledning,	  
tilskudsfinansierede	  aktiviteter	  og	  tilskudsfinansieret	  forskningsvirksomhed,	  	  
se	  http://www.fm.dk/Publikationer/2006/Budgetvejledning%202006.aspx.	  
Budgettet	  udarbejdes	  endvidere	  således,	  at	  følgende	  forhold	  altid	  klart	  fremgår:	  
	  
-‐	  Ved	  tilskudsfinansieret	  forskningsvirksomhed	  skal	  Institutionen	  have	  en	  forskningsmæssig	  inte-‐
resse,	  og	  Institutionen	  kan	  ikke	  medfinansiere	  projekter,	  hvor	  tilskud	  fra	  statslige	  fonds-‐	  eller	  pro-‐
grambevillinger	  mv.	  i	  finansloven	  er	  forudsat	  at	  dække	  hele	  Projektudgiften	  
	  
-‐	  Hvis	  omkostningerne	  til	  Projektet	  delvist	  finansieres	  af	  statslige	  fonds	  -‐	  eller	  
Programmidler,	  skal	  budgettet	  deles	  op	  i	  direkte	  lønudgifter	  og	  direkte	  materialeudgifter.	  Hertil	  
lægges	  et	  bidrag	  på	  35	  pct.	  af	  de	  direkte	  udgifter.	  Budgettet	  opdeles	  således,	  at	  Parternes	  medfi-‐
nansiering	  og	  det	  ansøgte	  tilskud	  holdes	  adskilt.	  
	  
Nedenstående	  budget	  er	  et	  eksempel	  på,	  hvordan	  et	  budget	  kan	  se	  ud,	  såfremt	  der	  indgår	  medfi-‐
nansiering	  fra	  både	  Virksomheden,	  Institutionen	  og	  f.eks.	  et	  forskningsråd:	  
	  
Udgiftstype, f.eks. Virksomhedens  

medfinansiering 
Institutionens  
medfinansiering 

Ekstern finansiering, 
f.eks. fra et offentligt 
forskningsråd 

Lønudgifter  
(samtlige lønudgifter for 
VIP’ere og TAP’ere, ansat 
på institutionen og evt. 
lønudgifter til medarbej-
dere fra Virksomheden, 
som indgår i Projektet) 

(Der er situationer, hvor 
Virksomhedens medfinan-
siering består i løn til egne 
medarbejdere, og der kan 
være situationer, hvor 
medfinansieringen består i 
betaling af løn til de af 
Institutionens medarbejde-
re, som deltager i Projek-
tet. Medfinansieringen for 
så vidt angår Virksomhe-
dens egne medarbejdere 
vil – oftest – bestå i X 
antal timer for de pågæl-
dende medarbejdere).  

(Institutionens medfinan-
siering vil oftest bestå af x 
antal timer, som Instituti-
onens medarbejdere er 
tilknyttet Projektet).  

(Den eksterne finansiering 
kan for uden tilskud til 
materialeudgifter jf. ne-
denfor også bestå i tilskud 
til lønudgifter. Dette vil 
afhænge af de enkelte 
bevillingsvilkår).   

Materialeudgifter 
(samtlige udgifter til mate-
rialer, som indgår i Pro-
jektet, herunder tekniske, 
og ikke-tekniske, f.eks. 
forsøgsdyr, forskellige 
apparaturer, materiale-
prøver, reagenser m)v. 

(Typisk vil Virksomheden 
have finansieret en del af 
materialeudgifterne. An-
skaffelsessummen herfor 
anføres her).  

(Institutionen kan selv 
have stillet materialer til 
rådighed ligesom Instituti-
onen kan have indkøbt 
materialer til Projektet). 

(Den eksterne finansiering 
kan også bestå i tilskud til 
erhvervelse af materialer 
til Projektet. Dette vil 
afhænge af de evt. bevil-
lingsvilkår). 

	  

 


