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Titel: Interorganisatoriska relationer och styrning av resursforsorjning.

Bakgrund och problem: Det ir fa foretag som klarar av att handha alla processer som krévs
for att kunna tillverka kompletta produkter. Det krdvs darfor att flera foretag samarbetar och
tillfor resurser. En produkts viardekedja bestar av ett stort antal utbyten/transaktioner mellan
flera aktorer, vilket leder till att foretag &r beroende av sin omgivning for att kunna bli
konkurrenskraftiga. Det fordras didrmed resurser frdn omgivningen for att sédkerstdlla
foretagets existens. Detta stiller hogre krav pa ekonomistyrning 6ver foretagsgranserna och
det riktas ett storre intresse mot fOretagets interorganisatoriska relationer. Mot bakgrund av
detta formades en undersokningsfriga: Hur anvédnds interorganisatoriska relationer vid
styrning av resursforsorjning?

Syfte: Var avsikt med uppsatsen &r att fa en forstdelse for hur organisationen i var studie,
genom interorganisatoriska samarbeten samt styrning, kan skapa forutsattningar for att sékra
sin resursforsdrjning. Vi dmnar dven forsoka fa en insikt 1 varfor ett foretag viljer att ha
langsiktiga relationer med sina leverantorer.

Avgriansningar: Vi har valt att avgrinsa studien till redan uppbyggda interorganisatoriska
relationer inom den industriella marknaden, eftersom de ofta karaktériseras av langsiktiga
relationer och komplexa bindningar. Det &r endast relationen mellan foretag och
underleverantér som har studerats, da vi anser att det ar mest adekvat for var
problemstillning.

Metod: Vi har gjort en kvalitativ fallstudie och malet med studien var att fa en forstielse for
foretagens interorganisatoriska relationer och dess péverkan pa resursforsorjningen. Fem
intervjuer gjordes pa fallforetaget och en hos deras leverantdr, for att f& deras syn pé
samverkan med leverantdrerna/kunden och vad som var viktigt i utbytet. Det empiriska
materialet analyserades sedan mot bakgrund av den teoretiska referensramen.

Resultat och slutsatser: I fallforetaget anvinds langsiktiga relationer for styrningen av
resursforsorjningen. Det dr dock svért att sdkerstdlla relationens fortlevnad utan ett stort
fortroende till motparten. I fallforetaget forlitar de sig helt till den Oppenhet och det
fortroendet som rader for att sdkerstilla sitt behov av resurser. Individen har en avgdrande roll
1 relationen och organisationens styrning av resursforsorjningen beror pa denne. Vi tycker
dven att vi funnit intressanta vinklingar varfor ett foretag inte helt forlitar sig pa marknaden,
vilket vi anser frimst beror pa komplexiteten i produkten.

Forslag till fortsatt forskning: Studien skulle kunna ga att genomfora pa flera foretag for att
fa en helhetsbild av fenomenet och da skulle dven en eventuell genomgaende trend kunna ses
och ett mer generaliserbart resultat uppnas. En annan intressant vinkling ar att undersoka
interorganisatoriska relationer utifrdn det sdljande foretaget och dennes anpassningar till
kunden. Det teoretiska stodet skulle d& kunna hidmtas inom ramen f{or
transaktionskostnadsteorin och interaktionsmodellen.
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1 Inledning

For att handha alla processer som kriavs for att kunna tillverka en bil behdvs det manga
kompetenser. Forddlingskedjan har sin startpunkt i en gruva dir jarnmalm utvinns, sedan ska
malmen foridlas till metall, som ska valsas till plat. Den ska dérefter pressas i delar och sittas
samman till en kaross, for att sedan tillsdttas med nddvéndiga komponenter sdsom motor,
saten, dick med mera. Det vi vill ha fram genom detta resonemang ar att det inte &r sannolikt
att det endast dr ett foretag som skoter hela virdekedjan for att framstélla en bil, utan det &r
flera foretag. En saddan vardekedja bestar av ett stort antal utbyten eller transaktioner, vilket
gor att foretagen maéste samverka och utnyttja varandras kompetenser for att bilen ska fa
hogsta kvalitet till konkurrenskraftigt pris. Resonemanget visar dven att inget foretag kan sté
utanfoér omgivningen, utan maste interagera med den for att kunna uppnd 16nsamhet och
effektivitet.

1.1 Bakgrund

Med den informationstekniska utvecklingen 1 bodrjan av nittiotalet, foljde att den
internationella konkurrensen mellan foretag 6kade, vilket har bidragit till ett 6kat behov av
genomtinkt ekonomistyrning. Samtidigt har det stillts ett okat krav fran samhdllet, pa
resurser, pris och kvalitet. Det kriver att foretagen specialiserar sig och hela tiden ligger i
framkant av den tekniska utvecklingen, for att behalla sin marknadsposition. Ett samordnat
system fran kundorder till rdmaterialleverantor krivs dérfor, vilket stéller stora krav pa
foretagen ldngs produktens virdekedja. Det medfor dock inte enbart krav, utan det mojliggor
dven for foretagen ldngs produktionsledet att gemensamt genomfora forbéttringar nir det
giéller kostnader, kvalitet och ledtider. Foretag bor déarfor 4gna mer intresse at sin omgivning,
eftersom de paverkas av och méiste anpassas till den. Inga foretag kan agera isolerat, utan alla
ar beroende av omvirlden for sin Overlevnad. Foretag behdver séledes interagera med
omgivningen for att kunna fortsétta verka pad marknaden.

Klimatet pa marknaden har gitt mot att féretag koncentrerar sin tillverkning pa det som de &r
bra och ldgger ut 6vrig produktion pad underleverantorer. Foretagen maste satsa pa och
vidareutveckla sina kdrnkompetenser samt ldra sig och dra nytta av sin omgivning.
Foljaktligen maste de sitta sin tillit till leverantdrerna, for att uppna en konkurrenskraftig
slutprodukt. Detta stéller hdgre krav pd ekonomistyrning dver foretagsgranserna och det riktas
ett storre intresse mot foretagets interorganisatoriska relationer. De organisationer som ingér i
en relation vill att samarbetet ska tillfora vérde.

“Relationships are like marriages”
(Cousins, 2002 5.72)

En relation mellan foretag dr som en relation mellan tvd manniskor, den bygger pa fortroende,
Omsesidig forstaelse och samarbete. Det dr manga faktorer som krivs for att for att kirlek
mellan tva personer ska uppstd, detsamma géller for att ett samarbete mellan tva foretag ska
inledas. Det fordras sedan uppoffringar for att relationen ska fortsitta, det gir inte bara att ta
det som det kommer och hoppas att det fungerar. I en relation mellan tva foretag, och dven
individer, krdvs anpassningar och gemensamma Overgripande mal for att uppna optimalt
resultat. Med tiden skapas ett beroende mellan parterna som leder till att relationen blir
svérare att bryta, eftersom mycket da riskerar att gé forlorat.
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Det har sdledes blivit uppenbart for manga aktorer, bade kunder och leverantorer, att det ofta
ar mycket lIonsamt att bygga langsiktiga relationer (Sorqvist, 2000). En forklaring till intresset
for omgivningen kan vara att behovet av resurser utsitter foretaget for osdkerhet. Utan
resurser frdn omgivningen kan inte foretagen existera. Kan ett foretag dd forlita sig pé
marknaden varje gang en resurs behovs eller bor de ingd i en relation for att sdkra
resursanskaffningen? Vi antar att foretag viljer att skapa och hélla fast vid ldngsiktiga
relationer for att ddrigenom sdkra forsorjningen av sina resurser.

1.2 Problemdiskussion

Alla foretag ér resursberoende och inget foretag ér sjalvforsorjande (Penrose, 1959). Detta gor
att det skapas ett beroende till omgivningen, men hur ska ett foretag styras for att minska sitt
beroende? Eftersom foretag maste fungera med sin omgivning, borde de arbeta for att skapa
ett samarbete dir beroendet dr Omsesidigt. Detta antar vi & mojligt genom léngsiktiga
relationer dér foretag kan nyttja sina motparters kirnkompetenser, for att dirigenom bli béttre
produktionstekniskt och skapa konkurrensfordelar. Genom att skapa en kontroll dver de
resurser som behdvs kan beroendet till omgivningen i viss méan reduceras, men andra aspekter
maste di beaktas. Foretag maste hitta ett sétt att skapa kontroll, for att darigenom sékra sin
resursforsorjning. Nagot annat som maste beaktas &r individerna, eftersom de utgor
organisationen. Deras handlingar har en avgérande betydelse for relationen. Denna diskussion
véckte ett intresse hos oss, hur foretagen anvéinder sina interorganisatoriska relationer, och
utifrén det har vi uttryckt en problemformulering.

1.3 Problem

Hur anvénds interorganisatoriska relationer vid styrning av resursforsorjning?

1.4 Syfte

Syftet med uppsatsen dr att f& en fOrstdelse for hur organisationen i var studie, genom
interorganisatoriska samarbeten samt styrning, kan skapa forutséttningar for att sékra sin
resursforsorjning. Vi dmnar dven forsoka fa en insikt i varfor ett foretag viljer att ha
langsiktiga relationer med sina leverantorer.

1.5 Avgransningar

Vi har valt att avgridnsa studien till redan uppbyggda interorganisatoriska relationer, eftersom
det dr dessa vi utgdr ifran. Vi har dven valt att anvénda ett foretag inom den industriella
marknaden till fallstudien, eftersom de ofta karaktdriseras av langsiktiga relationer och
komplexa bindningar. Marknaden, som fOretaget verkar pa, har dven ett stort tekniskt och
logistiskt beroende, vilket medfor ett behov av att integrera med omgivningen for att
inforskaffa resurser. Det &r endast relationen mellan foretag och underleverantér som har
studerats, d& vi anser att det &r mest adekvat for var problemstéllning.

1.6 Disposition
I figuren nedan illustreras de olika kapitlens forhallande till varandra, det vill sdga arbetets
struktur. Den visar att delarna foljer och paverkar varandra dnda fram till slutsatserna. Figuren

visar dven att metoden genomsyrar hela arbetet, i1 vilken tillvigagangssitt och forhallningssatt
beskrivs.
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1. Inledning 3. Teoretisk 4. Empiri 5. Analys 6.
referensram Slutsats

2. Metod

Figur 1: Disposition av uppsatsen.

Kapitel 1: Inledning

I inledningskapitlet presenteras det problemomrade som behandlas i uppsatsen, genom en
bakgrundskildring och en problemdiskussion. Dérefter mynnar denna beskrivning ut i den
problemfraga som vi Onskar besvara 1 uppsatsen, uppsatsens syfte samt de avgransningar vi
valt att gora.

Kapitel 2: Metod
I det andra kapitlet beskrivs var forskningsmetodik, det vill sdga vért teoretiska och praktiska
tillvigagéngssétt, som vi anvint oss utav for att kunna na uppsatsens syfte.

Kapitel 3: Teoretisk referensram

Den teoretiska bakgrund som vi anvinder kommer till f6ljd av de forutsdttningar som det 1
inledningskapitlet skildrade problemomridet lett in oss pd. Detta kapitel &r en teoretisk
referensram och fungerar som ett verktyg, vars hjédlp vi grundar véra analyser och slutsatser
med. Referensramen é&r indelad i tvd teoriomrdden: interorganisatoriska relationer samt
styrning. Detta kapitel ger den bakgrund som vi anser nddvéndig for att forstd och forklara var
empiri. Dessutom ingér i denna del av uppsatsen en teoretisk analys, dir interorganisatoriska
teorier kopplas ihop. Den teoretiska analysen avser dven att sdtta det interorganisatoriska
teoriféltet och det studerade fenomenet i ett sammanhang.

Kapitel 4: Empiri

I empirikapitlet behandlas fallféretaget som undersdkts i uppsatsen. Den empiriska studien &r
1 hog grad styrd av den teoretiska referensramen, vilket gor att delar av strukturen i kapitlet ar
konsekvent med den struktur som anvints i referensramen. Kapitlet bygger pa de intervjuer
som genomforts i var fallstudie.

Kapitel 5: Analys
Detta kapitel sammanstéller véar studie med en analys, som behandlar var insamlade empiri
och den teoretiska modellanalysen, dér eventuella beroringspunkter ldggs fram.

Kapitel 6: Slutsats

I detta kapitel summeras vara egna tankar och funderingar kring arbetet med studien samt att
det analytiska resultat vi kommit fram till redogors. Kapitlet avslutas med forslag till fortsatta
studier inom vart problemomrade.

Det finns en avgorande skillnad mellan det femte och det sjitte kapitlet. 1 kapitel fem
anvinder vi den teoretiska referensramen for att analysera det empiriska materialet. I kapitel
sex ddremot anvander vi det empiriska materialet samt de analyser vi gjort 1 kapitel fem for att
dra slutsatser med hjilp av de teorier som vi anvint oss av.
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2 Metod

Likvél som det rader skillnader mellan synen pé vetenskap rader det dven skillnad mellan hur
forskare anser att insamlandet och utvecklingen av kunskap ska ske. Den priméra skillnaden
mellan dessa tva ansatser dr om forskningens resonemang och slutsatser tar sin grund i teorin
eller i empirin. Eriksson & Wiedersheim-Paul (1997) skiljer pa induktion och deduktion, dir
det forstndmnda ar empiridriven forskning, medan det andra &r teoretiskt driven forskning.

Var studie har deduktiva drag d& vi bygger en teoretisk modell utifrdn befintlig litteratur, dér
modellen anpassas for vart specifika problemomrade. Var undersdkning har dven drag av en
induktiv undersokning, eftersom vi inte endast beskriver och analyserar den undersokta
problemfragestillningen utifrin teorierna. Aven det empiriska materialet har en stor inverkan
pa var studies resultat. Utan en samverkan mellan den teoretiska grunden och vér empiriska
bas skulle inga resultat kunna presteras. Vi anser darfor att det inte géar att klassa vér studie
som antingen induktiv eller deduktiv, eftersom den bygger bade pa teoretisering i vart
teorikapitel samt det empiriska material som vér fallstudie har gett. Resultatet av vér analys
kan déarfor ses som en hybrid av dessa, dér vi ldter teori och empiri interagera, for att pa sa stt
uppnd sa relevanta slutsatser som mojligt. Alvesson & Skoldberg (1994) kallar en séddan
forklarings- och forstdelseansats for abduktion.

2.1 Olika metodologiska synsitt

En undersdkning ska vara vetenskapligt gjord och inom samhillsvetenskapen finns det 1
huvudsak tva olika forskningstraditioner: positivism och hermeneutik (Lundahl & Skérvad,
1999). Positivismen har sina rétter i en empirisk/vetenskaplig tradition och syftet &r att
generera kunskap som dr positiv och utvecklande for ménskligheten (Patel & Davidson,
1994). Kunskapen ska ocksa vara empiriskt provbar samt att uppskattningar och beddmningar
ska erséttas med métningar. Metoderna, som anvénds ska ge ldsaren tillforlitlig kunskap och
forklaringar ska anges i termer av orsak-verkan samt att kunskapen ska uttryckas i
lagbundenheter. Slutligen ska forskaren vara objektiv, det vill sdga inte lata sig paverkas av
utomvetenskapliga virderingar. Forskaren ska beskriva och forklara problemet utan ndgra
subjektiva tolkningar och kunskapen ska vara nyttig och kunna forbattra samhéllet (Patel &
Davidson, 1994).

Hermeneutik betyder tolkningsldra och dr numera en vetenskaplig riktning dar man studerar,
tolkar och forsoker forstd grundbetingelserna for den ménskliga existensen (Patel &
Davidson, 1994). Den hermeneutiske forskaren narmar sig forskningsobjektet utifran sin egen
forforstéelse, som inbegriper de tankar, intryck och kinslor samt den kunskap som forskaren
har. Dessa dr en tillgdng och inte ett hinder for att tolka och forstd forskningsobjektet.
Hermeneutisk metod innebér att en person forstar en annan persons handlingar. Det viktigaste
sattet att forstd dr genom spraket och om det inte finns ett gemensamt sprik eller om det finns
stora skillnader mellan de betydelser som de inblandade personerna ldgger i orden blir
forstaelsen délig (Eriksson & Wiedersheim-Paul, 1997). Enligt Patel & Davidson (1994) ska
forskaren véxla mellan del och helhet for att nd fram till en s fullstindig forstaelse som
mojligt. Forskaren ska dven forsoka att se helheten i problemstéllningen och stdlla den i
relation till delarna.
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2.1.1 Metodologiskt val

Vi anser att var
studie bér drag fran
bada synsidtten men
att den sannolikt har
en mer hermeneutisk
karaktr.

Vir studie

Figur 2: Studiens metodologiska karaktdr.

2.2 Metodval

D& en studie ska goras stills fragan om det &r en kvalitativ eller en kvantitativ
undersokningsteori som ska tillimpas. Syftet med kvalitativa undersdkningar ar att skaffa en
annan och djupare kunskap dn den fragmentiserade kunskap som ofta erhélls vid kvantitativa
metoder. Ambitionen &r att forsoka forstd och analysera helheter, som prédglas av den som
genomfor arbetet (Patel & Davidson, 1994). Kvalitativ metod hidnger samman med intervjuer.
Utfrdgning med standardiserad intervju eller enkét fungerar i allménhet inte sd bra, utan
frigorna méste kunna anpassas efter varje individ for att fordjupningsfragor ska kunna stillas
(Wallén, 1996). Kvalitativa intervjuer utmirks bland annat av att man stéller enkla och raka
frigor och pé dessa fa komplexa och innehallsrika svar (Trost, 1997). Den kvalitativa
metodteorin handlar om hur undersokare, med utgangspunkt frin studier av beteende, tolkar
sig fram till en teori (Lundahl & Skérvad, 1999).

Kvantitativa undersokningar gar ut pd att mita och mitningen kan anvédndas for att beskriva
eller forklara. En unders6kning, som syftar till att forklara, handlar frimst om att testa
hypoteser (Lundahl & Skirvad, 1999). Med kvantitativt inriktad forskning menas sédan
forskning som anvidnder sig av statistiska bearbetnings- och analysmetoder (Patel &
Davidson, 1994). Forutséttningarna for kvantitativa undersdkningar bestar av tva huvuddelar.
For det forsta har forskaren en fran sin utbildning grundad forforstielse av den foreteelse som
ska studeras. For det andra kommer forskaren &dven att ha med sig vissa socialt grundade
fordomar eller forutfattade meningar i sitt sdtt att nalkas ett problem (Holme & Solvang,
1997).

2.2.1 Val av metod

Nagot som karaktiriserar kvalitativa studier dr den centrala roll, som forskaren intar vid
datainsamling och analys (Merriam, 1994). Vi tror dérfor att det, utifrdn var vetenskapliga
grundsyn och vetenskapliga forforstaelse, dr mycket viktigt att forsoka skapa ett djup i
undersdkningen. Eftersom studien till stor del behandlar relationer mellan foretag anser vi det
inte rimligt att forsoka gora nagra objektiva tolkningar. Fenomenet vi sdker information om &r
dven for komplext for att fanga vid enbart kvantitativa data. Detta innebér att vi utgar ifran en
kvalitativ ansats i var studie. Vi har inriktat oss pa att arbeta med ett foretag och en av deras
leverantorer som undersokningsobjekt, for att kunna tringa djupare in 1 de
interorganisatoriska relationer som finns mellan foretaget och dess leverantorer. Vi anser att
detta kan vara rimligt for var uppsats, med hinsyn till att vi enbart soker kvalitativa data. Vi
forvantar oss att vart insamlade material inte kommer att kunna sammanstillas 1 sifferform
eller analyseras med ndgon form av matematisk berdkningsmetod. Vi kommer inte heller att
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ha de tillgdngliga resurserna som krivs for att ha ett s stort urval att vi kan genomftra
statistisk behandling av véra data, vilket heller inte &r nddvandigt for vart syfte.

2.3 Datainsamling

Det dr nddvéndigt att samla in data exakt pa det sitt som bestdmts i planeringsfasen. Dédremot
kan de praktiska svarigheterna vara betydande (Lundahl & Skirvad, 1999). Det finns olika
sdtt att samla in information fOr att fi frdgestéllningar besvarade. Vi har valt att anvédnda oss
utav litteraturstudier for att ge ldsaren en bakgrund till &mnet och Oka ldsarens forstéelse for
det angreppssétt vi har i vir studie. For att skapa en trovdrdig empiri har vi dven valt att
anvinda oss av personliga intervjuer som form for datainsamling, eftersom fragorna vi stiller
kommer att ge svar av kvalitativ karaktir. De frdgor vi stéller maste séttas i1 relation till
respondentens uppfattning av fenomenet, vilket leder till att exempelvis enkéter inte skulle ge
trovardiga svar.

Vi har valt att gora en fallstudie, eftersom det 4r vad som lampar sig bést dé vi ska studera ett
foretag mer detaljerat och i flera dimensioner (Lundahl & Skirvad, 1999). Fordelen med att
gora en fallstudie ar att vi framst studerar vad som sker under verkliga forhallanden och vi far
en mycket ingdende kunskap om sjélva forloppet (Wallén, 1996). Genom att vi studerar fallet
vet vi att en foreteelse faktiskt finns, att en viss verksamhet, process och sa vidare fungerar.
Det som ddremot inte framkommer &r om det som studerats ér vanligt forekommande och inte
heller sa mycket om forutséttningarna for att liknande ska kunna ske i andra organisationer.
Eftersom vart problem inte endast kan besvaras med hjdlp av litteraturstudier, maste vi
studera vad som verkligen sker i ett foretag. Fallstudier kommer ofta till anvdndning nér
processer och fordndringar studeras (Patel & Davidson, 1994). Eftersom vi har valt att
ndrmare granska styrning av resursforsorjning och ett foretags interorganisatoriska relationer
anser vi att det dr lampligt att gora en fallstudie. Vi kan d& mer ingéende fa svar pé explicita
fragor fran respondenterna, men vi kan inte dra generella slutsatser efter dem, eftersom vi inte
ser hur det fungerar i andra foretag én fallforetaget.

Nir det finns luckor i vir kunskap kommer undersdkningen att vara utforskande, och dessa
undersokningar kallas for explorativa. Var studie dr en explorativ undersokning, eftersom den
syftar till att orientera utredaren i utredningens fragestéllning, orientera utredaren om vad som
redan tidigare ar ként i &mnet samt komma fram till en preciserad och sammanhéngande
undersokningsplan (Lundahl & Skérvad, 1999). Vér ansats dr att orientera ldsaren utefter var
frigestdllning, varfor vi anvénder oss utav en explorativ undersokning. Vi ger &dven
bakgrundsinformation genom de teorier vi valt att anvdnda i vart teorikapitel samt att vi
forsoker att komma fram till en tydlig undersékningsplan.

Nér en fallstudie genomfors ar det frimst med hjdlp av intervjuer, som dr en metod for
datainsamling dir information inhdmtas genom att en intervjuare stéller fragor till eller gér in
1 en dialog med respondenten (Lundahl & Skirvad, 1999). Det finns olika mdjligheter till att
samla in information genom fragor, men vi har valt att anvénda oss utav personliga intervjuer.
Att personliga intervjuer anvédnds, och exempelvis inte enkéter, beror pé att det &r den bésta
forutsittningen till uttdmmande svar. Vara fragor dr dven av den natur att det inte &r
genomforbart att skicka ut en enkéit, eftersom vissa frdgor fungerar som underlag for
diskussioner. Nar information samlas in maste tva aspekter beaktas. Dels hur mycket ansvar
som ldmnas till intervjuaren nér det giller fragornas utformning och inbordes ordning, vilket
kallas grad av standardisering. Dels i vilken utstrackning fradgorna ar fria for respondenten att
tolka fritt beroende pd sin egen instillning eller tidigare erfarenheter, vilket kallas grad av
strukturering (Patel & Davidson, 1994). Véra intervjuer ar inte helt standardiserade, eftersom
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respondenterna inte har fatt exakt samma fragor. Detta hade inte varit genomforbart med
tanke pa att de har olika ansvarsomriden och inte har full insyn i varandras arbete. De frdgor
som har stdllts till samtliga har inte heller kommit i samma ordning. Svaren har inte heller
varit strukturerade, eftersom respondenterna har svarat utefter sin egen erfarenhet och
uppfattning.

2.3.1 Val av datainsamling

Vi har valt att anvinda oss av en kvalitativ fallansats, eftersom explorativa, upptickande
undersokningar dr lampliga nér ett problem &r svaravgransat. Enligt Eriksson & Wiedersheim-
Paul (1997) ér det dven passande ndr man har en oklar uppfattning om vilken modell som é&r
lamplig och vilka egenskaper samt relationer som ar viktiga. Lundahl & Skidrvad (1999)
hivdar att viktiga inslag i en explorativ undersékning ir expertintervjuer, litteraturgenomgéng
och enkla orienterade fallstudier. Vi har valt att inte anvinda oss utav en surveyundersokning,
eftersom den information som vi samlar in inte kan vara helt standardiserad. Vi vill fa fram de
olika respondenternas uppfattningar pa véra fragor och da de inte har samma ansvarsomriaden
finns det frdgor som inte ror alla. Med tanke pa att respondenterna har olika uppfattningar,
kan vi inte dra generella slutsatser om branschen, som &r tanken med surveyundersokningar.

I vért arbete anvinds bade primédra och sekundira kéllor. De priméra kéllorna samlade vi in
genom intervjuer med fyra avdelningschefer pd fallforetaget samt en underleverantor till det.
Vi valde att gora personliga intervjuer dér vi anvdnde 6ppna fragor, eftersom de forvintade
svaren dr av beskrivande karaktéir. Personliga intervjuer valdes dven da det ger fordelar att
anvinda mer komplicerade fragor tillsammans med mdjligheten att folja upp fragorna om
svaren dr omfattande och komplexa. Vi har dven en bra kontroll dver intervjusituationen,
samtidigt som det finns en risk att man paverkar respondenten. Samma fragor stélldes inte till
alla, eftersom inte alla hade samma berdringspunkter, men intervjuerna var dnda i viss man
standardiserade pa sa sdtt att vi anvdnde oss utav en fragemall for att fanga vart
problemomréde. En stor frihet att stilla foljdfragor fanns givetvis, eftersom vi ansig det vara
nodvindigt for att erhalla bdsta mdjliga svar. Intervjuerna har inte varit strukturerade,
eftersom respondenterna har svarat utefter deras egen erfarenhet och uppfattning. Vi har dven
genomfort kompletterande telefonintervjuer.

2.4 Val av studieobjekt

Enligt Lekvall & Wahlbin (1993) kan man gora ett bedomningsurval, det vill sdga att
undersokningsenheter viljs ut efter vissa kriterier som pd forhand kan bedomas vara sérskilt
intressanta for studien. Vi bor da tdnka igenom vilka egenskaper som ska ligga till grund for
urvalet. I vér urvalsprocess stéllde vi upp ett antal kriterier. Dels ansag vi det vara lamplig
med ett industriforetag, eftersom utbytet ofta kan utmérkas som komplext dér nir det giller
produkterna och dverforingen av dessa fran leverantor till kund. Vi forutsitter darfor att detta
leder till krav pa ndrmare kontakt och tétare relation. Dels ansag vi det vara vilbetinkt att de
skulle vara en signifikant aktdr pd den svenska marknaden, vilket gor att det inom foretaget
arbetar personer med erfarenhet av relationer for att kunna ge oss relevant information. Vart
val har blivit att géra en fallstudie pd ett medelstort industriforetag, som ligger belédget i
Skovde. Foretaget tillverkar snabbkopplingar, vilket krdver en del komponenter, vilket leder
till att de maste interagera med omgivningen. De dr dven marknadsledande i Sverige, vilket
gor att de lever upp till kriterier vi har stillt upp. De foretagsrepresentanter, som vi valt att
intervjua, dr personer med olika ansvarsomraden, vilka har en naturlig kontakt med sina
leverantdrer. Vi ansag detta urval vara lampligt, eftersom dessa torde ha en sanningsenlig bild
av foretagets 10pande kontakt med leverantoren och vilka mdjligheter foretaget har att
inforskaffa sina resurser.
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2.5 Tillforlitlighet

Mitfel uppkommer genom ofullkomlighet 1 méitmetoden (Lekvall & Wahlbin, 1993), och
dessa ofullkomligheter kan vara av tva slag: 1ag validitet och lag reliabilitet. Om studien gors
av nigon annan ska denna komma fram till samma svar, varfor det dr viktigt att mitningen i
studien stimmer dverens med verkligheten och inte ger l4saren en felaktig bild. Validitet och
reliabilitet star i ett visst forhdllande till varandra som gor att det inte gér att koncentrera sig
pa det ena och lta bli det andra. Tre tumregler lyder: hog reliabilitet dr ingen garanti for hog
validitet, 1ag reliabilitet ger 14g validitet samt att fullstindig reliabilitet &r en forutséttning for
fullstandig validitet (Patel & Davidson, 1994).

Validitet

Inre och yttre validitet har att géra med om mitmetoden verkligen méiter den egenskap vi
avser att méta. Merriam (1994) menar att inre validitet foreligger nir métinstrumentet méter
vad det ska méta, och handlar om frdgan i vilken man ens resultat stimmer 6verens med
verkligheten. Fangar resultaten verkligen det som finns? Studerar eller méter vi verkligen det
vi tror oss mita? Lekvall & Wahlbin (1993) hdvdar att det ar nést intill omojligt att uppna
hundraprocentig inre validitet. Validiteten 6kar emellertid om vi kan vélja ut foretag som
innefattar de specifika egenskaper som avses att studera, vilket vi anser oss ha lyckats med. Vi
anser dven att de svar vi uppburit fran respondenterna har givit oss en hjilp med att besvara
vér problemfriga.

Yttre validitet innebdr att 6verensstimmelsen mellan den valda indikatorn och det férhallande
som vi sokte bedoma var bra (Merriam, 1994), det vill sdga hur pass generaliserbara
resultaten fran en vetenskaplig undersokning dr (Lundahl & Skérvad, 1999). Om det i1
efterhand gér att faststélla att svaren som respondenterna uppgav inte stimmer, kan det sidgas
att métningen med vart mitinstrument gav en dalig indikation pa det problem vi sokt svar.
Om intervjun genomfordes med god reliabilitet maste den anses ha dalig yttre validitet, det
vill sdga Gverensstimmelsen mellan den valda indikatorn och forhallande som vi sokte
beddma var dalig (Lundahl & Skérvad, 1999). For att undvika systematiska fel har vi anvant
oss av sa tydliga definitioner av begreppen som mdojligt samt att vi har forsokt att ge en klar
uppfattning av bakgrundsfaktorer och orsak-verkan-relationer genom vart teorikapitel.

Reliabilitet

Reliabilitet har enligt Lekvall & Wahlbin (1993) att géra med mitmetodens forméga att
motstd slumpinflytanden. En undersokning med god reliabilitet kinnetecknas av att sjélva
méitningen inte padverkas av vem som utfor mitningen eller de omstdndigheter under vilka den
sker. Reliabilitet handlar alltsd om 1 vilken utstrickning en forskares resultat kan upprepas.
For att uppnd forhallandevis god reliabilitet anvénder sig forskare av strukturerade
observationer eller standardiserade intervjuer (Patel & Davidson, 1994). Vi har forsokt att
klargora vilka utgdngspunkter och vilket teoretiskt perspektiv som styrt studien, eftersom det
enligt Merriam (1994) stirker reliabiliteten. For att reliabiliteten ska kunna bedomas forutsatts
att det som méts dr stabilt eller att vdrdet inte har en i1 sig normal variation. Eftersom
reliabilitet 4r en nodvandig forutséttning for validitet har materialets trovardighet i forsta hand
verifierats under intervjuerna genom att respondenternas olika utsagor och forklaringar har
ifrdgasatts och olika delar har diskuteras utifrdn olika perspektiv. Vi har dven kunnat stilla
nya fragor vid eventuella oklarheter. Det & samma person som har stillt frigorna under
samtliga intervjuer for att det inte ska forekomma variationer i séttet att stélla frigorna. Vi har
ockséd anvint en bandspelare vid intervjuerna for att fi med alla svar och ddrigenom minska
risken for tolkningsfel. Svaren har diskuterats och renskrivits direkt efter varje intervju.
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2.6 Val av teorier

For att finna végledning i1 var frigestéillning har vi, efter att ha studerat litteratur inom
interorganisatoriska relationer, anammat tre teorier/synsétt att bygga vér studie pa. Dessa tre
ar det resursbaserade synsittet, interaktionssynsittet och transaktionskostnadsteorin. Med de
olika teorierna/synsdtten vill vi lyfta fram olika karaktdristiska, som vi anser &r av vikt for att
uppnd vért syfte. Genom att kombinera dessa tre teorier 0kas forstdelsen for varfor foretag
ingar i relationer. Inom det resursbaserade synsdttet betonas sikerstillande av resurser for att
minska beroendet till en leverantdr. Grundldggande i ett resursperspektiv dr att organisationen
ar resursberoende, eftersom ingen organisation dr sjdlvforsorjande (Penrose, 1959). I
interaktionsmodellen beskrivs utbytet i relationen och den fokuserar pa relationen mellan
individerna, vilket de badda andra teorierna inte gér. Hékansson, ed. (1982) hiavdar att den
sociala aspekten pa relationer ar viktig, for att undvika kortsiktiga svérigheter och uppritthilla
langsiktiga relationer under hardare tider samt for att skapa dmsesidig nytta och fortroende.
Mainniskorna lyfts fram som viktiga inslag 1 modellen, eftersom de i viss mén drivs av
intressen, viljor, beteenden och maktforhdllanden. 1 transaktionskostnadsteorin ar den
grundlidggande utgdngspunkten att transaktioner mellan aktorer bygger pd nagon form av
kontrakt och att upprittandet och kontrollen av sddana medfor kostnader. Det som é&r
dominerande 1 transaktionskostnadsteorin &r att relationer byggs upp pé en ekonomiskt
rationell grund. I transaktionskostnadsteorin dr det sjilva transaktionsstillfillet som star i
fokus, och inte den I6pande kontakten mellan foretag.

I det relationsbaserade samarbetet, interaktionssynséttet, utgdrs samarbetet av en eller flera
primira relationer, dér deltagarna interagerar som unika individer, med olika karaktirer och
bakgrund. Ett transaktionsbaserat utbyte innefattas daremot av det sociologer kallar icke
primira relationer. Dessa innefattar endast en mycket liten del av personlig inblandning och
socialt utbyte. Det spelar ingen roll vilken den andra parten dr utan fokusen dr pa sjilva
transaktionen, som dr skarp och tidsbegransad (Pruth, 2002). De tre ovan nimnda teorierna
kan beskrivas som ekonomiskt rationella, d4ven interaktionsmodellen utifran de forfattare vi
har valt att referera. Genom att kombinera ovan ndmnda interorganisatoriska teorier med
styrningsbegreppet, antas vi kunna fi en forutséttning for att besvara var problemformulering.

2.7 Metodkritik

Att skapa en magisteruppsats pa tio veckor dr enligt oss ett tidsmissigt dilemma. Om vi hade
haft mer tid skulle vi ha kunnat genomfora en bade djupare och bredare studie, men utifran
var tidsméssiga begrinsning anser vi oss ha gjort ett lampligt avvigande mellan bredd och
djup. Vi har pd grund av uppsatsdmnets komplexa karaktir valt att frimst prioritera djupet i
undersdkningen. Om vi istdllet hade valt att studera fler fallféretag skulle detta f4 negativa
konsekvenser pa djupet 1 var empiri och dirmed dven pa studien som helhet. Visserligen
skulle undersokningens resultat vara mer generaliserbart om fler foretag studerats, men vér
avsikt har inte varit att utveckla och formulera hypoteser, utan snarare se till ett fenomen.

Under arbetets gang finns det vissa delar vi kunde ha behandlat pa ett annat sétt. Vi har bland
annat forsokt att terge respondenternas asikter och upplevelser, men kan inte utesluta att vi i
vissa fall kan ha misstolkat dem. Vi har diremot pa bésta sitt forsokt att undvika
misstolkningar, eftersom vi har stéllt nya fragor vid eventuella oklarheter. Det &r nést intill en
ouppnaelig malsittning att vara objektiva under en fallstudie, eftersom de innebdrder vi lagger
i empirikapitlet kommer att pridglas av véra subjektiva virderingar och forestéllningar
(Lundahl & Skirvad, 1999). Med andra ansatser skulle resultatet kunnat bli annorlunda, men
vi har dnda forsokt att vara medvetna om de metodiska brister var studie har, for att kunna
hantera problemen pé bista mojliga sitt.
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3 Teoretisk referensram

Kapitlet dr indelat i tvd teoriomrdden: styrning och interorganisatoriska relationer. Vi ska
nirmare beskriva vad en relation mellan tva foretag dr uppbyggd av, samt beskriva tre synsitt,
vilka skulle kunna beskriva och ge motiv till varfor organisationer viljer att ingé i 1angsiktiga
interorganisatoriska relationer. Vi anser att ingen av dessa synsitt sjidlvstindigt kan ge en
forstaelse for varfor en organisation viljer att ha langsiktiga relationer. De tre synsétten har
olika angreppspunkter: det resursbaserade synsittet fokuserar pd behovet av resurser,
interaktionssynsattet ser till relationer, samt transaktionskostnadsteorin som ser till de
ekonomiska incitamenten. Genom att kombinera dessa tre synsétt och forena det med styrning
far vi en forutsittning for hur foretag kan sidkra sin resursforsorjning. Var utgédngspunkt
aterfinns 1 det resursbaserade synsittet, da vi antar att alla fOretag 4r resursberoende.
Tyngdpunkten ligger dock pa transaktionskostnadsteorin, eftersom vi anvénder den som
forklaringsteori for organisationsformens beréttigande. Interaktionsmodellen anvidnds for att
beskriva och lyfta fram egenskaper som relationer har.

3.1 Styrning

Samuelson (2000) definierar styrning som “olika medel en styrande enhet kan tillgripa for att
paverka en styrd enhet i riktning mot uppstdllda mal”. Enligt Lind (2000) &r
ekonomistyrningen ett sddant medel. Dess uppgift dr att planera och f6lja upp ekonomin kring
olika objekt for olika tidsperioder. Detta gors i strdvan att foretaget ska na sina ekonomiska
mal. En utgangspunkt i ekonomistyrningen ar att hogsta ledningen i ett foretag formulerar
foretagets mél och sedan anvinder ekonomistyrningen for att f4 de understillda att arbeta mot
dessa mal. Det uppstér inte en affirsrelation bara for att ledningen 1 tva foretag signerar ett
avtal om att foretagen ska bilda en strategisk allians. I stillet karakteriseras en djup
affarsrelation av att manga aktorer i foretagen har kontakt med varandra (Lind, 2000). For att
uppnd effektiv styrning krivs det att foretaget viljer en typ av relation som &r ldmplig for den
produkt och de marknadsforhdllandena vilka foreligger, samt att de anpassar styrningen till
den specifika relationen (Kulmala et al., 2000). Ett foretags relationer &r ett resultat av dess
strategi och handlingar (Hakansson & Ford, 2002).

Enligt Lind (2000) har ekonomistyrningen traditionellt haft ett vertikalt fokus. I motsats till
detta borjade processorienteringen med ett horisontellt fokus att fi genomslag pd 1990-talet.
Utveckling har lett till att foretagen dven riktar fokus utom foretagsgrianserna. Ledningen i
foretaget bor ta hinsyn till hela produktens véirdekedja och inte endast det egna foretagets del,
for att 6ka konkurrenskraften. Genom att utga ifrdn Porters (1985) vardekedja for en bransch
kommer foretaget enligt Lind (2000) inte att ses som en isolerad 6, utan istéllet blir det viktigt
att ta hinsyn till det som finns fore och efter i viardekedjan.

Inom ekonomistyrningsforskningen finns det en inriktning som studerar horisontell
ekonomistyrning over foretagsgranserna. Samtidigt finns en lang tradition av forskning kring
industriella marknaders funktionssétt, vilken visar att féretag har langa afférsrelationer till ett
fatal motparter som tillsammans bildar nitverk. Meer-Kooistra & Vosselman (2000) ser dessa
nitverk som en konkurrensstrategi, vars ursprung och tillvixt forklaras med fortroende.
Ekonomistyrningen i industriella natverk &dr precis som horisontell ekonomistyrning fokuserad
pa styrningens effekter pa affarsforbindelser. Lind (2000) lyfter fram karaktérsdrag i
horisontell ekonomistyrning och ekonomistyrning 1 industriella nédtverk. I den férstndmnda
utgds det ifrdn att en part i affirsrelationen stir for huvuddelen av kompetenserna och
anvander horisontell ekonomistyrning for att dominera den andra parten.
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Ekonomistyrning i horisontella nédtverk baseras istéllet pa att bada parter bidrar till ldrande
och utveckling, vilket innebdr att detta synsétt betonar dmsesidighet. Dessa béda visar att
ekonomistyrning sker 1 afférsrelationer pa den industriella marknaden, eftersom en
affdrsrelation mellan tva foretag karakteriseras av bade dominans och dmsesidighet.

3.1.1 Inkopsstrategi

En viktig fradga inom ett producerande foretag dr om de ska tillverka i egen regi eller kopa in
utifrdn och dessa beslut har blivit av mer strategisk natur (Meer-Kooistra & Vosselman,
2000). Kopa-tillverka-analyser har en lang tradition inom inkdp och dr séledes inte ndgon ny
frdga, men den har fitt dkad betydelse pd grund av okad specialisering i produktion och
utveckling. Meer-Kooistra & Vosselman (2000) anser att det grundldggande ar att kopa-
tillverka-beslutet baseras pé en jamforelse mellan produktionskostnader och ink&pskostnader.
Gadde & Hékansson (1993) skriver att genom samverkan och gemensamma insatser mellan
det kdpande foretaget och leverantdren kan det kdpande foretaget uppna de fordelar som ett
dgande medfor, men utan att motsvarande nackdelar uppkommer. Det talas dven om
kvasiintegration, och exempel pa en siadan mellanform &r gemensamma investeringar i
produktionsverktyg.

Det ar viktigt for foretagen att skapa en balans dér alla parter tjanar pa samarbetet. Axelsson
(1998) skriver om tva olika inkopsbeteenden, vilka han delar upp i1 konkurrens- och
transaktionsinriktat samt samarbets- och relationsinriktat. Det konkurrens- och
transaktionsinriktade har fokus pa prisorientering och 1 denna inriktning anvénds ofta méinga
alternativa leverantdrer dér det kopande fOretaget utnyttjar konkurrensen mellan
leverantérerna. Det kdpande foretaget har ett kortsiktigt perspektiv och varje affar ar ett nytt
beslutstillfille.  Samarbets- och relationsinriktade inkOpsbeteendet har fokus i
kostnadsorientering. Ddr anvinds fa leverantdrer och man utnyttjar samarbetsmgjligheterna
med dem, eftersom relationen ses i ett langsiktigt perspektiv dér problem som uppstér 16ses
inom relationen. En annan viktig fraga ar utformningen av leverantdrsstrukturen, eftersom en
minskning av antalet leverantorer kan minska foretagens kostnader fér samordning, samtidigt
som foretaget blir mer beroende och utsétts for en hogre osékerhet. De betydande fordelarna
uppnds via ett fordjupat samarbete med enskilda leverantorer och genom ett nira samarbete
kan kostnader reduceras, eftersom rationaliseringar kan goras. Aven utvecklingen och
kvalitetsarbetet kan utvecklas via langsiktig samverkan med leverantdrerna (Axelsson, 1998).

Valet mellan en eller flera leverantdrer per produkt dr ett klassiskt inkdpsstrategiskt problem
(Gadde & Hakansson, 1993). Axelsson (1998) talar om tvaleverantorsval, vilket é&r
inkoOpsstrategier som bygger pa att anvdnda flera leverantorer for att ddrigenom Oka
sdkerheten och konkurrensen mellan tvd leverantorer. En av inkOpsstrategierna ér parallellt
kopande, som gar ut pa att snarlika produkter fordelas pa mer én en leverantor. Vad som i det
specifika fallet prioriteras beror pd de unika forutsittningar som rader. Det kpande foretaget
koncentrerar en utav produkterna pd en leverantdr, som rimligen dirmed far
produktionskostnadsfordelar. Koparen slipper kvalitetsvariationer som kan uppsta pa grund av
olikheter mellan leverantdrerna. Kdparen har dérigenom samtidigt en rimlig sékerhetsniva,
eftersom den vanligen kan rdkna med att det dr mojligt att 1dgga Gver produktionen pa en
annan leverantér om relationen med den forsta av ndgon anledning inte skulle fungera.

Relationen mellan kdpare och leverantor dr véldigt varierande beroende pd produktslag. I
uppsatsen har vi valt att skilja pa fem olika typer av inkOp: utrustning, komponenter, artiklar,
ramaterial och tjinster. Relationen blir ett viktigt inslag vid inkdp av utrustning eller system
for produktionen. Framtrddande drag ar att utrustningen ska anvindas under en lang tid, och
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forhandlingarna som foregar kopet dr bade omfattande och komplexa. Kopet ér inte avslutat
efter att utrustningen har levererats, utan det finns ofta avtal som binder séljare och kopare till
varandra under en lingre tid efter kopet (Gadde & Hékansson, 1993). Komponenten ingér i
den slutprodukt som koparen tillverkar och den kan identifieras dér. Det kan vara bdde
standardkomponenter, det vill sdga faststilld norm pa detaljen av marknaden, dels
ritningskomponenter. Dessa utgdr ofta en stor del av inkdpen béde fysiskt och ekonomiskt.
Nér det giller ritningskomponenter ar relationen framstadende, eftersom anpassningar maste
goras mellan parterna. Detta skapar ett storre beroende som leder till att det blir svarare att
bryta samarbetet. Vid inkop av standardkomponenter blir ddremot inte relationen lika
betydande. Komponenterna dr ocksa viktiga for koparens kund, det vill sdga slutkunden,
varfor relationens betydelse blir viktig dd slutkunden péaverkas av valet av komponenter.
Inkdp av artiklar bestar av fardiga produkter, som &r fardiga for vidare forsdljning utan
bearbetning. Artiklarna kan delas i tvd grupper: standardartiklar samt artiklar gjorda efter
koparens ritning. I relationer dér standardiserade artiklar kops in, dr det inte nddvindigt med
ett ndra samarbete, medan det i en relation dér artikeln gors efter ritning vanligen krivs ett
nidrmare samarbete. Ramaterial &r material som maste bearbetas for att kunna séljas vidare.
Det finns manga leverantdrer av ramaterial, eftersom det oftast dr forhallandevis lag
specificitet, vilket leder till att det &r priset som dr avgorande och dérfor ar néra relationer inte
vanligt forekommande. Slutligen ar det kop av #dnster, dir bedomningen av tjdnsten endast
kan goras 1 efterhand. Det faller sig darfor naturligt att samarbeta med en tjdnsteleverantor
over en langre tidsperiod pa grund av osdkerheten som foreligger.

3.1.2 Strategiska allianser

Strategiska allianser &r inte en homogen samarbetsform, utan ett samlingsnamn f6r olika typer
av samarbeten mellan foretag. Pruth (2002) forklarar dem som frivilliga arrangemang mellan
foretag for utbyte, fordelning eller samutveckling av produkter, teknologi eller service. Han
hénvisar ocksa till tidigare forfattares beskrivning av strategiska allianser: ”a close long-term,
mutually agreement between two or more partners in which resources, knowledge and
capabilities are shared with the objective of enhancing the competitive position of each
partner”. Anledningen till att strategiska allianser bildas ar olika och begreppet innefattar flera
typer av samarbeten. Vi har valt att utgd ifran Pruths (2002) resonemang, att allianser skapas
med hédnsyn till en Overgripande malséttning dér foretagen forvantar sig strategiska
konkurrensfordelar genom langsiktiga integrerade samarbeten. Grundldggande for strategiska
allianser ar att de underlattar for foretag att skapa gemensamma vérden genom att kombinera
och fordela resurser och kunskap.

Enligt Bengtsson & Skirvad (2001) &r ett sétt att systematisera olika former av strategiska
allianser, att se dem som en mellanform mellan det enhetliga foretaget, hierarkin, och foretag i
fri konkurrens, marknaden. Genom att samarbeta med omgivningen kan ett foretag bli
skickligare 1nom sitt kidrnkompetensomrdde, eftersom fOretaget far anvidnda sin
kédrnkompetens i storre skala och i mer varierande situationer dn tidigare. I bésta fall kan det
leda till att foretagets egen kidrnkompetens forstirks, nya kompetenser utvecklas och nya
affairsmojligheter skapas. Samarbetet kan ocksa leda till att nya intressanta resurs- och
kompetenskombinationer uppstar och dirmed skapas nya mojligheter. Foretaget kan samtidigt
lara sig nya kompetenser frdn de andra foretagen, vilket gor att nya kompetenser kan byggas
upp inom foretaget. Strategiska allianser medfor inte enbart positiva konsekvenser, utan en
nackdel dr den minskade kontrollen jamfort med en heldgd 10sning. Andra konsekvenser ér att
motiven for samarbetet kan vara oklara, kommunikationen kan bli otydlig, langsiktiga
konsekvenser av samarbetet felbedoms samt att fortroendet for den andra parten inte dr
tillrackligt stort (Bengtsson & Skérvad, 2001).
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3.2 Det resursbhaserade synsiittet

De flesta teorier har sin utgdngspunkt i att maximera sin output fran den givna méngden
resurser och anvinda sina resurser pa det mest effektiva sdttet. En av teoribildningarna inom
det interorganisatoriska omradet utgdrs av det resursbaserade synsittet, som fokuserar pa hur
organisationen externt kan inhdmta resurser, inte hur de internt kan utveckla nya.
Grundlidggande 1 ett resursperspektiv dr att organisationen dr resursberoende, eftersom ingen
organisation dr sjdlvforsorjande och det handlar om att se vilka mojligheter som resurserna
skapar (Penrose, 1959).

Organisationen bdde behdver och tillhandahéller resurser och darfor ar det viktigt att
organisationen fungerar i relation till sin omgivning. Pfeffer och Salancik (1978) anser att
nyckeln till en organisations dverlevnad dr formagan att skaffa och behélla resurser. Detta
skulle inte vara nagot problem om organisationen fullt ut kontrollerade alla nddvindiga
resurser for verksamheten. S& dr emellertid inte fallet, utan en organisation maste vara
involverad med andra organisationer som finns i omgivningen for att fi tillgang till de
resurser som behdvs. Generellt sett tenderar organisationer att bli pdverkade av dem som
kontrollerar resurserna de behover. Sociala aktorer kan och forsoker paverka villkoren, for att
kunna skapa storre chanser att lyckosamt klara utdvandet av kontroll 6ver den andra
organisationen (Pfeffer & Salancik, 1978). I det resursbaserade synséttet ses hanteringen av
resurser med omgivningen som en av organisationens huvuduppgifter. Syftet med
interaktionen mellan tva parter r att sékerstilla resursanskaffningen och genom att sékerstilla
resursflédet minskas eller undviks osékerheten (Pfeffer & Salancik 1978; Lilliecreutz, 1996).
Det riktas en uppmairksamhet péd sjdlva anskaffningen av resurser, eftersom organisationers
omgivning ar viktig for dem. Problem uppstar inte for att organisationer dr beroende av sin
omgivning, utan pa grund av att omgivningen &r opdlitlig. Nar det sker en foréndring i
omgivningen moéter organisationer tvd val, antingen att den inte Overlever eller att den
genomgar en organisatorisk fordndring, for att kunna méta den fordndrade omgivningen
(Pfeffer & Salancik, 1978).

Pfeffer & Salancik (1978) anser att beroendet, som en organisation har gentemot andra
organisationer, bestims av koncentration av kontrollen 6ver resursen tillsammans med hur
viktig resursen dr. Beroende kan da definieras som produkten av hur viktig en resurs dr for en
organisation samt i vilken utstrickning denna resurs kontrolleras av ett relativt litet antal
organisationer. En resurs som inte &dr viktig fOr en organisation kan inte skapa en
beroendesituation oavsett hur koncentrerad kontrollen éver den dr. Motsvarande giller for det
andra fallet, det vill sdga att det inte uppstar ndgon beroendesituation om koncentrationen av
kontrollen &ver en resurs dr liten d&ven om den dr viktig for en organisation. I relationer dir
graden av beroendet fran den ena parten dr hogt har den andra parten stor makt. Lilliecreutz
(1996) menar att beroende och makt dr intimt forknippade med varandra, men ocksé att makt
forekommer 1 tva helt skilda situationer. Den ena typen av makt aterfinns i en tvangsrelation,
det vill sdga dvermakt, och den andra typen av makt i en samarbetsrelation dir det dr en
frivillig accepterad makt.

Pfeffer & Salancik (1978) menar vidare att beroende kan uppkomma genom att en
organisation maste interagera med sin omgivning for att kunna anskaffa de resurser de
behover. De hdvdar dven att 6msesidigt beroende ar skélet till att inget kommer ut exakt som
forvantat. Detta kan bero pa att en aktdr inte ensam kan kontrollera 6ver allt som behovs for
att utfora en handling eller for att uppnd ett Onskat resultat. For att fortsdtta tillféra
nddvindiga resurser krdver den andra organisationen nagot i utbyte och det &r resursberoendet
tillsammans med detta krav som gor den externa kontrollen av en organisation bade mgjlig
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och néstan oundviklig (Pfeffer & Salancik, 1978). Organisationer overlever nir de anpassar
sig till och klarar av sin omgivning, det &r alltsd inte beroende av hur effektivt interna
justeringar sker. Manga organisatoriska problem hérstammar fran felaktiga uppfattningar av
externa krav eller fran beroendemdnster av omgivningen.

Om ett foretag innehar en resurs, som skulle kunna utgéra en konkurrensfordel, menar Barney
(1991) att det kravs att de andra foretagen inom branschen inte besitter samma resurs eller
kunskap om resursen. D4 skulle dven de kunna inféra konkurrensstrategin pé ett lyckosamt
satt. FOr att en resurs ska kunna utgora en konkurrensférdel har Barney (1991) satt upp fyra
kriterier. Den méiste vara vérdefull pa det sétt att den ska avsldja opportunism och/eller
neutralisera hot samt att den ska vara ovanlig bland konkurrenterna. Resursen maste dven vara
helt omojlig att imitera samt att det inte far finnas nagra likvérdiga substitut.

3.2.1 Kirnkompetenser

Att bygga fOretagets strategi pad dess kompetenser och resurser skapar en utgangspunkt i
vilken riktning foretaget ska utvecklas (Bengtsson & Skérvad, 2001). Foretagets viktigaste
resurser och basen for foretagets konkurrensfordelar ar kdrnkompetenserna. Prahalad &
Hamel (1990) beskriver kdrnkompetenserna som det kollektiva ldrandet i en organisation,
med tyngdpunkt pa koordination av produktions- och teknikkunskaper. Kdrnkompetenserna &r
dven en resurs som kan generera varaktiga konkurrensfordelar, varfor det dr viktigt att satsa
pa dem (Barney, 1991). Formagan att forstarka kdrnkompetenserna, till en ldgre kostnad och
med hogre fart 4n konkurrenterna, ger upphov till konkurrenskraft.

Kérnkompetenserna kan Oka vérdet pa produkterna och ge tillgang till nya marknader.
Prahalad och Hamel (1990) tar upp tre kriterier for ett foretags kidrnkompetenser. Den forsta
ar att kdrnkompetenserna inom ett produktomrdde kan ge tillging till ett annat omréde.
Kéarnkompetenserna kan dven ge ett betydande tillskott av det upplevda kundvérdet pa
slutprodukten. Slutligen ska kdrnkompetenserna vara svéra att imitera, vilket de blir om de ar
en harmonisering av individuella teknologier och produktkunskaper. Om kompetensen bestar
av goda relationer blir det genast mycket svdrare for en konkurrent att forvirva eller att
imitera (Bengtsson & Skadrvad, 2001).

3.3 Interaktionssynsiittet

Det har blivit uppenbart for manga aktorer, bade kunder och leverantorer, att det ofta &r
mycket l6nsamt att bygga en lingsiktig relation. Skélen &r manga, men den allt snabbare
tekniska utvecklingen, kundernas allt hardare krav och internationaliseringen av marknaden
har férmodligen en avgoérande betydelse. Sorqvist (2000) menar att foretag maste reducera
sina totala kostnader for att dverleva och konkurrera. Det talas ofta om att skapa ett néra
samarbete, ett partnerskap, mellan kunden och leverantéren. Lind (2000) hévdar att
relationens effektivitet bland annat beror pd hur vl foretagen kinner varandra. Det innebér att
information om den andra partnern blir viktig och om relationen ska fungera bra kréavs det att
informationen anvinds till att skapa interaktion och dialog mellan foretagen. Det &r enligt
Axelsson (1998) ocksd av avgdrande betydelse for bdde kund och leverantor att de lyckas
klargdra sina respektive forvantningar och dtaganden for varandra.
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Hékansson, ed. (1982) skriver om fyra huvudprinciper som ligger till grund for synsittet: det
antas att bade kopare och séljare dr aktiva pd marknaden, relationen mellan en siljare och
kopare dr ofta ldngsiktig nir det foreligger ett ndra och komplext samarbete, 1 relationen
bildas det ofta interna normer mellan foretagen i hur man ska forhélla sig till varandra i vissa
situationer, samt att 1angsiktiga relationer kan finnas trots att utbyten mellan foretagen inte &r
kontinuerligt frekventa.

I interaktionssynsattet ligger fokus pa innehéllet i relationen mellan parterna och maélet blir
framst relationen och de synergier som relationen kan leda till. Ofta betonas dmsesidig nytta,
fortroende 1 relationen och langsiktighet, det vill sdga den sociala aspekten i relationen. Inom
interaktionssynsittet tillskrivs fortroende mellan aktorerna ett positivt virde. I relationer som
bygger pa fortroende dir socialt och ménskligt beteende anses sjdlvklart mellan aktérerna,
okar forutsittningarna for ett langsiktigt och varaktigt utbyte. Den sociala relationens positiva
inverkan pd utbytet mellan aktdrerna paverkar inte enbart det enskilda foretagets utan dven
andra relationer i nétverket (Lilliecreutz, 1996; Hakansson & Ford, 2002).

I takt med det Okade intresset kring utbyten har interaktionssynsittet ofta forekommit da
relationer mellan industriella parter ska beskrivas. Relationen kan anvindas som ett verktyg
for att utveckla foretagen, men relationen maste dé, enligt Hdkansson & Ford (2002) styras 1
en riktning som stimmer overens med bada foretagens strategier. Hur en relation utvecklas ar
beroende av vad som hént tidigare, vilka erfarenheter foretagen bdr med sig, forviantad
interaktion av parterna och vad som hinder i det storre natverket. Hakansson & Ford (2002)
betonar dven vikten av att bdda parter kan se de potentiella vinster som uppkommer av
relationen, samtidigt som de maste vara beredda att dsamka sig sjdlva de kostnader som
nddvindiga investeringar medfor. Parterna maste dven acceptera den paverkan som relationen
har pa dem.

3.3.1 Interorganisatoriska relationer

Enligt Lind (2000) karakteriseras en relation av dmsesidighet dir ingen part dominerar den
andra parten under en lidngre period. Den baseras dven pa att bdda parter bidrar till lirande och
utveckling samt att bada ger och tar i relationen. Enligt Hékansson och Ford (2002) é&r
relationer ofta komplexa och ldngsiktiga samt att bada parter forsoker paverka motparten att
anpassa sig till det egna foretaget. Det har blivit vanligare, enligt Axelsson (1998), att det
kopande foretaget stdller krav pa sina leverantorer att de ska vara certifierade enligt ndgon
norm, till exempel ISO 9000. S&dan certifiering innebér att leverantdren kan redovisa att den
har erforderlig forméga att producera och leverera samt att den har utvecklade rutiner for att
hantera de processer som fordras for att det utlovade resultatet ska kunna hallas.
Interorganisatoriska relationer kdnnetecknas enligt Lind (2000) dven av interaktion pa flera
nivaer hos foretagen som ingar i samarbetet. Det dr flera personer fran varje foretag som dr
involverade 1 relationen, till exempel finansierings-, produktions-, design- och
konstruktionsavdelningen (Ford et al, 1998). Det innebdr att de langsiktiga
affarsforbindelserna dven dr viktiga for foretaget pa kort sikt, men de blir kanske dnnu
viktigare pa lang sikt genom att det dr i interaktionen med sina motparter som foretaget far
manga nya impulser (Lind, 2000).
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Relationerna mellan industriella foretag karakteriseras dven av stabilitet och varaktighet. Nar
relationer har pagitt under en ldngre tidsperiod skapas en stabilitet och det dar mojligt for
parterna att lira sig hur den andre fungerar. Det dr littare for en kund att stélla krav pé sin
leverantdér om den har kunskap om leverantdren. Det visar sig genom att det ofta dr samma
relationer som anses viktiga for foretagets fortlevnad under en langre tidsperiod (Lind, 2000).
Foretag som utvecklats tillsammans under en lédngre tid far svért att bryta affarsforbindelsen,
eftersom det blir vildigt kostsamt. Foretagen adr 6msesidigt beroende av varandra genom att
aktiviteter, resurser och aktorer dr kopplade till varandra. Det innebér att foretaget till viss del
inte kan agera sjélvstindigt utan det behover ta hiansyn till dessa beroenden (Frimanson &
Lind, 2000).

3.3.2 Relationers syfte

Relationer uppkommer och anvédnds for att vinna ekonomiska fordelar, sdnka kostnader,
och/eller 6ka organisationens kontroll dver en del av sin omgivning (Hékansson, ed., 1982).
Foretag kan bli mer konkurrenskraftiga genom att samarbeta med andra foretag, som har
kompletterande kompetenser och/eller marknadspositioner. Detta kan leda till att utvecklingen
av nya produkter och inbrytningen pd nya marknader sker snabbare d4n genom organisk
tillvixt. Bengtsson och Skdrvad (2001) sammanfattar sex syften for interorganisatoriska
relationer: Bdttre resursutnyttiande: att utnyttja existerande resurser pa ett effektivt sétt.
Relationer kan utnyttjas for stordriftsfordelar genom delad och/eller specialiserad produktion
samt béttre utnyttjande av befintliga distributionskanaler. Snabbhet: pa grund av kortare
produktlivscykler méste foretagen snabbt ut med sina produkter pd marknaden. Genom
gemensamma insatser 1 ett partnerskap kan mdojligheterna till snabb utveckling och
distribution forbattras. Flexibilitet har blivit viktigt for att kunna mota marknadens okade
krav. Genom att samarbeta blir inte investeringskostnader lika betydande, och dérmed
forekommer inga krav pé langa produktlivscykler, eftersom foretagen kan utnyttja varandras
maskinparker vid &ndrade forutsittningar. Gemensamma standards: Genom att ingd i
sammanslutningar kan gemensamma standarder sittas och da kan ett foretag utdva ett storre
inflytande pa omvérlden jamfort med ett enskilt foretag. Utestingningseffekter: genom att g
samman med andra starka foretag utestings deras konkurrenter fran att samarbeta med just
dessa foretag. Ldrande och kompetenséverforing: manga relationer bildas av utvecklingsskal.
Foretag som har olika kompetenser kan, genom att kombinera dessa tillsammans utveckla nya
och konkurrenskraftiga kompetenser.

3.3.3 Interaktionsmodellen

Forskare har utvecklat ett antal modeller for att beskriva och analysera interaktionsprocesser
och relationer mellan foretag. Genom att se relationer i genomskirning kan aktiviteter som
dger rum 1 relationen och vad som flodar mellan parterna, beskrivas och analyseras. For att
ytterligare 0ka fOrstdelsen for interaktionen kan parterna ses som agerande subjekt med
intressen, viljor och beteenden samt att maktférhéllanden forekommer dem emellan. En
betydelsefull analysmodell som rymmer inslag av bida dr den s& kallade
interaktionsmodellen. Den innehéller fyra huvudgrupper av variabler: interaktionsprocessen
(pa léng eller kort sikt), parternas egenskaper, atmosfiren 1 relationen samt
omgivningsfaktorer (Hakansson, ed., 1982; Axelsson, 1996, 1998).
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Omgivning
Marknadsstruktur
Dynamik
Internationaliseringar
Position i tillverkningskedjan
Sociala system

Atmosfar
Makt / Beroende
Samarbete
Slutenhet / Oppenhet
Forvantningar

Kort sikt — Enskilda utbyten

Produkt

Organisation Information Organisation
Teknologi Socialt Teknologi
Struktur Struktur
Strategi Strategi

Ldng sikt — relationer

Individ
Erfarenhet
M3l

Individ
Erfarenhet
M3l

Institutionalisering
Anpassning

Interaktionsprocesser

Figur 3: Interaktionsmodellen (Hdakansson ed., 1982 s. 24).

Interaktionsprocessen

I samspelet mellan sédljare och koOpare gors det en uppdelning mellan den enskilda
affarshdndelsen och den mer eller mindre 14ngsiktiga och utvecklade relationen inom vilken
affaren dger rum. Det &r viktigt att skilja mellan de enskilda transaktionerna i en relation och
de langsiktiga aspekterna som béde paverkar och kan bli paverkade av varje affarshindelse.
Transaktionen som intraffar i en relation mellan industriféretag inkluderar utbyten mellan tva
parter. Enligt Hékansson, ed. (1982) &r det fyra element som utbyts i en relation. Produkt-
eller serviceutbyte ar kirnan 1 utbytet och har en signifikant paverkan pa relationen 1 stort.
Utbytesprocesserna kommer att vara ganska olika beroende pd om produkten kan fylla
koparens behov, som dr litt att identifiera. Det dr ocksa viktigt om endera koparen eller
sdljaren dr osdker pd krav eller resurser hos motparten. Ett informationsutbyte har flera
intressanta aspekter. Informationens innehall dr viktigt och kan karakteriseras av graden av
tekniska, ekonomiska eller organisatoriska frdgor som dominerar utbytet. Vidd och djup av
information &r viktigt. Formaliteten pa informationsutbytena &r viktiga, graden av formalitet
kan bero pa en vidare organisatorisk karakteristiska som kan paverka interaktionsprocessens
natur och relationer mellan foretagen 1 stort.
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I det finansiella utbytet ar kvantiteten av penningutbytet en indikator pd den ekonomiska
betydelsen i relationen. En annan viktig aspekt dr kopplad till behovet av att behova vixla
valuta och den osdkerhet det medfor. Det sociala utbytet reducerar osékerhet mellan parterna
och det &r speciellt signifikant vid rumsligt eller kulturellt avstdnd. Sociala utbyten &r viktiga
vid undvikande av kortsiktiga svarigheter och upprétthallande av langsiktiga relationer under
lagkonjunktur samt att det hjdlper till att sammanflita foretag vid langsiktiga relationer. En
relation baseras pa dmsesidig tillit och for det krivs personliga erfarenheter och uppfyllande
av de tre tidigare utbytena. Att fa rutin i alla utbyten leder till forvéntningar pé den specifika
relationen, vilket kan leda till institutionaliseringar. De utbyten som sker mellan parterna
mynnar ut i anpassningar till varandra och dessa hanteras unikt i varje leverantorsrelation. Allt
viktigare blir de kunskapsméssiga anpassningarna i utvecklingsfragor, vilket ocksa leder till
att foretagen binds till varandra och det blir svérare att klara sig utan den andra parten. I en
relation sker det enligt Gadde & Hakansson (1993) och Dubois & Gadde (2000) en viss
anpassning mellan parterna avseende: teknik, kunskap, administration och finansiella fragor.
Dessa anpassningar kan behova utvecklas gemensamt for att foretagen ska kunna fungera
effektivt tillsammans. Anpassningarna kan vara av engangskaraktdr eller flera mindre
anpassningar successivt Over tiden. De stdrre anpassningarna dr ofta uppenbara och av
strategisk natur.

Parternas egenskaper

Interaktionsprocessen och relationen mellan organisationerna ar enligt Hakansson, ed. (1982)
inte enbart beroende av elementen som utbyts, utan ocksd de involverade parternas
kénnetecken. Detta inkluderar bdde det karakteristiska hos organisationerna som ingar i
relationen och individerna som representerar dem. Det karakteristiska hos organisationen
inkluderar foretagens position pa marknaden, produkten som det siljande foretaget erbjuder,
produktionsteknologin, inkOpsstrategin och tekniska applikationer. Organisationernas
egenskaper kan delas in i1 fyra huvudgrupper. Med teknologi menas att tekniska aspekter ofta
ar kritiska 1 interaktionen mellan kopare och séljare pé industrimarknaden. Mélen med
interaktionsprocessen kan forklaras med att knyta séljarens produktionsteknologi till sig och
gora den tillamplig pd koparens teknologi. Organisationens storlek, struktur och strategi visar
att en storre organisation har béttre mojligheter att bli dominant i relationen &n en liten.
Strukturen, utstrackningen av centralisering, specificering och formalisering paverkar
relationsprocessen pd manga sitt, bland annat genom proceduren hur utbytet sker, vilket
kommunikationssitt som anvénds, interaktionens formalitet och innehallet av vad som utbyts.
Organisationens erfarenhet gor det mojligt for foretag att anvinda sina erfarenheter fran
tidigare relationer och tiden utanfor relationer. Det dr tminstone tva personer inblandade i en
relation mellan tva organisationer och det &r oftast en kdpare och en séljare, varfor individer i
en relation &r viktiga. De bar med sig erfarenheter sedan tidigare och individens egna mél kan
dven spegla relationen. Det &r vanligt att flera personer blir involverade i interaktionen. De
utbyter information, utvecklar relationer och bygger upp starka sociala band, vilka paverkar
besluten hos varje foretag i affarsrelationen. Synen pé personliga kontakters betydelse medfor
enligt Gadde & Hakansson (1993) att graden av osdkerhet minskar och att fortroende skapas
mellan parterna. Genom detta kan ett dmsesidigt fértroende byggas upp.

Atmosfiren

Atmosféren dr en produkt av fortroendet mellan foretagen samt den forvdntade dppenheten
(Héakansson, ed., 1982). Det finns orsaker for kdpande och séljande foretag att skapa en nirhet
till sin motpart likval att ta avstdnd till en sddan. Det finns bade for- och nackdelar med olika
former av atmosfir i en relation, och dessa gér att studera i ett ekonomiskt perspektiv samt ett
kontrollperspektiv. Enligt det ekonomiska perspektivet finns det kostnader som reduceras vid
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ett ndra samarbete. En av dessa dr vad Williamson (1975) beskriver som
transaktionskostnader. Ett nira samarbete leder till att administration och distribution kan
hanteras smidigare och mera kostnadseffektivt, vilket dven giller for produktionskostnader.
Vid ett ndra samarbete kan foretagen gemensamt hitta den optimala divisionaliseringen av
tillverkningsprocesserna och bada parter tjanar pa att anvinda varandras kunskaper, egendom
och resurser. Nya produkter kan utvecklas tillsammans och gamla gdéras om. Det kan
dessutom vara till stor nytta for bada parter att utbyta tekniska och kommersiella erfarenheter.
Enligt kontrollperspektivet dr en orsak till ett nidra samarbete att det reducerar osdkerheten 1
interaktionen. En 6kad kénsla av kontroll av det motsatta foretaget gor det enklare att forutspa
motparten, vilket bidrar till att inte hamna infor plotsliga beslut. Férmégan till kontroll 1 en
relation dr kopplad till den uppskattade makten i relationen mellan parterna. Det &r darfor en
av huvuduppgifterna i de tidiga stadierna av en relation att lira kénna sin och motpartens makt
och styrka gentemot varandra. Genom detta kan uppfattningen av styrka och makt mellan
parterna fordndras allteftersom relationen utvecklas. Makten som ett kdpande foretag har pé
sin leverantor ar relativ till det beroende som leverantéren har till kdparen. Graden av
beroende som finns mellan parterna paverkar pa detta sétt en organisations sarbarhet. Foretag
méste dirfor balansera fordelarna med ett ndra samarbete och vad ett beroende i en relation
till ett annat foretag kan kosta (Hakansson, ed., 1982).

Omgivningen

Omgivningen i en interaktion karakteriseras enligt Hékansson, ed. (1982) av faktorer som
marknadsstruktur, dynamik i relationen, internationaliseringen, position 1 tillverkningskedjan
samt sociala system. Till att borja med méste en relation ses som en i mingden av relationer
som inverkar pa samma marknad. Strukturen pd denna marknad beror pa koncentrationen av
bade siljare och kopare, samt stabiliteten eller graden av utbyte mellan dess aktorer.
Koncentrationen av kdpare och siljare bestimmer antalet alternativ som finns tillgéngliga for
samtliga aktorer. Graden av dynamik paverkar relationen pa tva sitt, for det forsta 6kar en
ndra relation forstdelsen for motpartens agerande, vilket gor det mojligt att forutspd dennes
handlande baserat pa kunskap som erhallits inom ramen for relationen. I motsats till detta kan
kostnaden for att forlita sig pa ett litet antal relationer pa en dynamisk marknad vara mycket
hog eftersom det sker pd bekostnad av utvecklingen av de andra aktdrerna pad marknaden. Vid
en hog internationaliseringsgrad skapas det ett behov av speciell kunskap angaende sprak och
internationell handel, vilket i sin tur paverkar foretagets organisation. En annan aspekt som &r
att beakta ar positionen som foretag har i tillverkningskedjan. Detta eftersom ett foretag i
mitten av kedjan dr beroende av flera parter och péverkas i stdrre grad dn andra. Forutom
marknadens och tillverkningens paverkan pd relationer maéste &dven intresse ges at
omgivningen till en viss relation, de sociala systemen (Hakansson, ed., 1982).

3.3.4 Fortroende i relationer

2

. an old woman was walking along a frozen path and came across a
snake, frozen solid. She took the snake home and laid him by the fire and
nurtured him back to health. One day when the woman was feeding him he
turned around and bit her! As the woman was entering a coma before death,
she asked the snake why he should do such a thing after she had taken care
of him, to which the reptile relied, you knew I was a snake when you helped
me (Cousins, 2002 s. 71)!”

Det ar svart att konkret sdga vad fortroendet ér i relationen, utan det dr nagot som uppfattas
intuitivt. Tomkins (2001) definierar fortroende som antagandet av en dvertygelse frén en part
1 en relation, att den andra parten inte kommer att handla mot hans eller hennes intresse, och
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denna overtygelse hélls utan ordttmétigt tvivel eller misstanke i avsaknaden av detaljerad
information om den andra partens handlingar. Foretag kan aldrig reducera all osékerhet om
framtida handlingar och det kan aldrig forekomma signifikant fortroende om det inte finns
frihet att bryta det, 4ven om de inte forvéntar sig att det bryts. Definitionen belyser dven det
faktum att fortroende antyder att en 6vertygelse antas utan fullstindig information.

Fortroende for en motpart vixer fram dels genom att undersdka hur motparten skott sig
tidigare, dels genom att skaffa sig en personlig forankring och tillit till motpartens
representanter. Meer-Kooistra & Vosselman (2000) skriver att fortroende uppkommer genom
larande och processanpassningar och anser att det dr en viktig faktor i de interorganisatoriska
relationer som kriver ett ndra samarbete. Dubois & Gadde (2000) menar att bindningarna
mellan individerna dr avgoérande for fortroende, vilket i sin tur &r bestimmande for hur
investeringar sker och hur resurser fordelas i en relation. Fortroende ar inte bara ett resultat av
ett socialt utbyte, utan Tomkins (2001) menar att det ocksd i hog grad ar kopplat till
motpartens resurser, bland annat materiella tillgdngar och personal, utforda prestationer i form
av produkter eller mer generellt utférandet av den problemldsning som leverantdren
tillhandahaller.

Fortroendet 1 ett samarbete minskar den forvintade risken for ett opportunistiskt beteende och
mojliggér for varje aktor att kdnna att dennes behov kommer att tillgodoses av den andre
aktorens handlingar i framtiden. En viktig forutséttning for att det ska finnas fOrtroende
mellan parterna 1 ett samarbete dr att de kontinuerligt kommunicerar och 16ser problem innan
det uppstér konflikter, som kan rasera fortroendet eller tilliten till den andres formiga att
samarbeta.

Det ar viktigt att komma ihdg att de flesta foretag dr “ormar”, som endast bryr sig om att
maximera och tillfredsstélla sin egen Overlevnad och egenintresse. Om egenintresset blir
uppfyllt genom ett nidra samarbete gor de sa, men om intresset svalnar biter ormen (Cousins,
2002). Det dr svirt att veta nar en samarbetspartner anser sig veta att det klarar sig sjdlv och
inte ldngre behover sin motpart. Det &dr littare for en orm att veta nir den ar frisk och har
tillracklig kraft att bita, &n for ett foretag att veta nér behovet sinat ut. Det ska dven finnas i
atanke att ett foretag inte klarar sig utan sina afférsrelationer, s att bita sin motpart kan vara
samma sak som att bita sig sjalv!

3.3.5 Beroende i relationer

Cousins (2002) hdvdar att det finns fyra distinkta kategorier av beroenden: historiskt,
ekonomiskt, tekniskt och politiskt. Det historiska beroendet uppkommer eftersom parterna
alltid har handlat med varandra. De vet att de kan forklara varandras drag och kdnner sig
bekvima med sin motpart &ven om den inte dr den bésta. De har en etablerad relation som de
kdnner att de kan bygga pd. Ekonomiskt beroende syftar till den ekonomiska storleken, en
eller annan part dr signifikant pd marknaden, de kan vara marknadsledande eller néstf6ljande
denne. De kan ha investerat stora kostnader 1 varandra. Det tekniska beroendet finns nér ena
parten har en langt utvecklad process- eller produktkapacitet och dérfor blir en viktig del i den
andres verksamhet. Politiskt beroende innebér att lagar och forordningar kan inverka pa
vilken motpart foretaget kan vilja att samarbeta med, till exempel inom flyget och forsvaret
dar foretagen ofta ar forpliktade att gora affarer med foretag pd hemmamarknaden.

En enskild part agerar i syfte att minska det egna beroendet eller att 6ka den andra partens
beroende. Parterna kan ocksé agera for att 6ka det dmsesidiga beroendet for att sékerstélla en
langsiktig relation (Pfeffer och Salancik, 1978; Lilliecreutz, 1996). Det 6msesidiga beroendet
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mellan foretagen utvecklas genom att de anpassar sina aktivitetsstrukturer till varandra for att
verksamheten ska flyta smidigare. Det handlar ocksd om att fOretagen anpassar sina
resursstrukturer till varandra och genomfor investeringar i anldggningar och kunskap som
endast har ett virde i den specifika affarsforbindelsen. Interaktionen mellan foretagen skapar
ocksa personliga bindningar mellan aktorer i foretagen (Lind, 2000).

Pfeffer & Salancik (1978) skiljer pa tva sorters dmsesidigt beroende mellan tva parter, dir de
skiljer pa om relationen karaktiriseras av konkurrens eller samarbete. I en konkurrenssituation
kan den ena partens resultat endast bli battre om den andres blir sdmre, vilket kallas ’zero sum
game”. | ett samarbete dr den ena partens output den andre partens input, vilket gor att det &r
mojligt for dem bada att uppna ett bittre, eller siimre, resultat. Omsesidiga beroenden behdver
inte vara symmetriska eller balanserade, utan de kan dven vara asymmetriska. Med det menas
att den ena parten har makt 6ver den andre och utbytet inte &r lika viktigt for bada parter.

3.4 Transaktionskostnadsteorin

Ronald H. Coase ger i sitt arbete 1937 en forklaring till varfor organisationer uppstar. Foretag
strdvar efter effektivitet och nistan inga foretag ar sjilvforsorjande med hinseende till alla
resurser. Hans tolkning dr mycket forenklad, det skulle bli alldeles for dyrt att standigt
tillimpa marknadsmekanismerna. Det dr betydligt effektivare att sluta ldngsiktiga avtal
och/eller innesluta resurserna inom foretaget (Axelsson, 1998). Coase skrev i sin teori om den
naturliga risk som kommer av en stor investering, som ett foretag maste gora for att kunna
leverera till sina kunder. Han ansédg att transaktionskostnaderna skiljde sig &t beroende pa
transaktionens karaktdr samt hur den organiserades. Han upptéickte att det fanns méinga knep 1
kontraktsskrivande for att undvika den risk, som kommer av att gora for stora investeringar
for en och samma kund. Oliver E. Williamson har senare vidareutvecklat Coases tankar till att
bli transaktionskostnadsteorin. Teorin utgar ifrdn de imperfektioner pa marknaden som gor att
priset inte rdcker som information for ett effektivt beslutsfattande. Dessa imperfektioner eller
storningar kallas transaktionskostnader. Vid en perfekt fungerande marknad ger priset all
information som behdvs for ett effektivt beslut.

Den grundldggande utgdngspunkten &r att transaktioner mellan aktorer bygger pa nadgon form
av kontrakt och att upprittandet och kontrollen av sddana medfor kostnader. Det som é&r
dominerande 1 transaktionskostnadsteorin &r att relationer byggs upp péd en ekonomiskt
rationell grund (Axelsson, 1998; Lilliecreutz, 1996), det vill séga att en relation inte realiseras
om det inte gar att kvantifiera i ekonomiska termer. Transaktionskostnadsteorin diskuterar
for- och nackdelar med att kopa resurser pd marknaden eller producera dem sjélv. Williamson
(1975) hianvisar 1 sina tidigare verk till styr- och kontrolldimensioner for tvd generella
avtalsformer, marknad och hierarki, vilka verkade som motpoler till varandra. Han utvecklade
sedermera dessa och lade till en mellanform, som han kallar hybrid (Williamson, 1991).
Denna flerdimensionella styrform torde vara Overlidgsen de tvd motpolerna. Pruth (2002)
hdvdar att en styrform, som ligger mellan hierarkins och marknadens anpassningsmekanismer
borde kunna skapa en mer dynamisk och effektiv styrning vid vissa forutséttningar och krav.
For att hantera mer komplexa och langsiktiga bindningar finns det i kontrakt konstruktioner
som sdkrar och motiverar bada parters intressen, med beskrivningar av ansvar och kontroll
samt utveckling 1 samarbetet. Dessutom ska forutsdttningarna i kontrakten utformas s att
samarbetet kan drivas med ett utdkat inbyggt minne och fortroende dar kortsiktiga
uppoffringar genomfors av bada parter for att de anser att det samarbetet &r gynnsamt pa
langre sikt.
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Figuren visar att nir frekvensen pa storningarna
dr hoga, &r inte hybridformen ett alternativ for
att genomfora transaktionen inom denna form.

Marknad Hierarki Hybridformen kraver 6msesidigt samtycke fran

Frekvens de involverade parterna och nir det
pé forekommer forhandlingar om en storning,
Stdrningar kommer det snabbt in ytterligare stdrningar.

Vid graden av tillgdngarnas specificitet, giller
det att vid hog specificitet, det vill sdga nir
tillgdngen &r speciellt utformad for en viss
transaktion, att den hierarkiska l6sningen ar att
foredra enligt Williamson. Vid 1ag specificitet,
exempelvis en standardprodukt, dr det béttre att
anordna transaktionen pa marknaden.

Tillgangsspecificitet
Figur 4: Organisationers paverkan pd dndringar i frekvensen (Williamson, 1991 s. 292).

Williamson (1991) ar skeptisk till hybridformen och hédvdar att fortroende inte skulle ha
ndgon som helst betydelse for att minska opportunism i en transaktion. Han (1997) hdvdar
diaremot att en relation upphor nir den ena parten léart sig tillrdckligt mycket av den andra
parten for att kunna gora det sjdlv. Marknaden wutgér 1 flera fall den bista
anpassningsmekanismen for utbyten av varor. I den utstrickning transaktionskostnaderna &r
forsumbara dr det, enligt Williamson (1979) mest kostnadseffektivt att soka sig till
marknaden. Anpassningen sker effektivt nir aktorerna kan bedoma signaler kring utbytet och
det endast sker ett varu- eller tjinstutbyte mot en summa pengar. Utgéngsliget for
transaktionskostnadsteoretiker dr forhéllandet att resursdelningen eller utbytet inom
ekonomier &r styrda av marknaderna. Under vissa forhallanden blir kostnaderna for
transaktionen sa hoga att det blir fordelaktigt att forflytta den fran marknaden till foretag eller
hierarkier och dé ersétts marknadspriser med kostnaderna for foretagens administrativa beslut
(Lilliecreutz, 1996). Framvixten av foretag forklaras med att det ofta kan vara mer rationellt
att samordna och integrera verksamheten inom en hierarki istdllet for att anlita marknaden.
Williamson (1991) lyfter fram att det inom en hierarki dr enklare att skapa kompletta kontrakt,
eftersom informationen inte &r tillbakahallen samt att det finns tydligare ekonomiska
incitament. Williamson (1979) menar dven att hierarkin dr overldgsen marknaden, eftersom
det &r enklare att gora anpassningar som alla uppndr maximal nytta pa.
Transaktionskostnaderna kan dven reduceras genom att ldngsiktiga relationer skapas, sasom
strategiska allianser, som antas vara mer konkurrenskraftig jamfort med tidigare korta
samarbetsrelationer, det vill siga ndgon mellanform av marknad och hierarki.

3.4.1 Transaktionskostnader

Transaktionskostnaderna kan delas in i en modell déir det skiljs pé tre olika typer av kostnader:
sOk-, kontrakts- och kontrollkostnader. Med sdkkostnader menas kostnader for att finna rétt
part, till exempel anbuds- och offertkostnader. Kontraktskostnader ddremot &r kostnader for
kontraktsskrivande sdsom juristkostnader, och slutligen finns det kontrollkostnader som é&r
kostnader for att se om kontraktet efterlevs och ett exempel pé det dr inspektioner. Williamson
(1985) havdar att de olika kostnaderna i en transaktion bor analyserar tillsammans, snarare &n
en i taget eftersom det réder ett beroendeforhdllande mellan dem.

Transaktionskostnader kan vidare delas in i ex ante och ex post, vilka utgér kostnader fore
och efter kontraktering. Ex ante bestdr av kostnader fore kontraktering och omfattar
utformningen, forhandlingen och sdkerstidllandet en Overenskommelse. Ex post utgor
kostnader efter signering av kontrakt, vilket bland annat &r kontrollkostnader. For att undvika
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ex post-kostnader finns det enligt Williamson (1997) olika atgérder som kan goras: undvika
att ingd kontrakt under stor osédkerhet, anpassa priset pa transaktionen efter hur stor risk det
innebdr eller att skapa ex ante-garantier.

3.4.2 Aktorers beteende

Transaktionskostnadsteorin bygger, enligt Williamson (1985, 1991, 1997) pé tva antaganden
med avseende pd aktorers beteende: de dr begrinsat rationella och de ar opportunistiska. De
hir delarna dr centrala och bidrar till att transaktionskostnader uppstér bade fore och efter att
ett kontrakt skrivits. Transaktionskostnadsekonomerna skiljer pd tvd faktorer som paverkar
transaktionen: egenskaper som forknippas med transaktionen samt individen. De ultimata
deltagarna i transaktionen, enligt Milgrom & Roberts (1992) &r individer, eftersom de
paverkar formédgan att fOrutse hindelser och handlingsalternativ, sa kallad begrinsad
rationalitet samt individens opportuna beteende. Tillsammans med omvirldsfaktorer utgor de
ménskliga faktorerna grundantaganden for transaktionskostnadsteorin.

Minskliga faktorer Omviérldsfaktorer
Atmosfir

<

,”Begréinsad rationalitet < > Oséikerhet/komplexitef‘

Informationskompakthet

\
\
\

*\_Opportunism » Fa aktorer

S

Figur 5: Transaktionskostnadsteorins grundantaganden (Williamson, 1975 s. 40).

Begrinsad rationalitet

Begrinsad rationalitet innebdr att individen inte har fullstindig information och kan di inte
forutse vilket handlingsalternativ som &r att foredra. Arbetet med att minska denna begrénsade
rationalitet medfor olika kostnader som kan héanforas till en viss transaktion (Lilliecreutz,
1996). Williamson (1975, 1985, 1991, 1997) citerar Herbert Simon, som séger att begransad
rationalitet &r ett minskligt beteende som &r “intendedly rational, but only limitet so”.
Milgrom & Roberts (1992) definierar begreppet: begransningarna i ménniskans kapacitet,
som hindrar ménniskan frén att kunna forutse alla mojliga oférutsedda héndelser och att rdkna
ut dess optimala beteende. Begrénsad rationalitet kan &ven inkludera de begransningar som
finns 1 spraket och som hindrar perfekt kommunikation av kidnda foreteelser. Méanniskan kan
inte alltid se alla de effekter, som olika beslut orsakar i komplexa organisationer. Det dr
manniskan medveten om, men hon forsoker att gora sitt bista under de forutsdttningar som
finns och hon lér sig av tidigare erfarenheter. Detta dr vad Milgrom & Roberts (1992) kallar
for avsiktligt rationellt handlande. Med begréinsad rationalitet i atanke kan inte kontrakt goras
fullstdndiga, eftersom pa forhand of6rutségbara hindelser kan intrdffa under en transaktion.
Williamson (1975) liknar detta vid ett schackparti. Om spelarna pa forhand skulle veta alla
drag som motparten ska gora och alla effekter varje drag far, skulle det inte vara ndgon stor
mening med att spela dverhuvudtaget, eftersom ingen da skulle kunna vinna.

De flesta beslutsproblem involverar beslutsfattande under osdkerhet. Det dr en omojlighet att
pa forhand se alla mojligheter som finns och vilka effekter de beslut som fattas ger. Nar en
transaktion genomfors under osdkerhet dr det, om inte omojligt, véldigt dyrt att Gvervéga
effekterna av alla alternativ.
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Det ar viktigt att klargora att det inte enbart 4r ménniskans begransade rationalitet som leder
till hoga transaktionskostnader, utan det dr forst nidr denna faktor kombineras med det
Williamsson (1975) kallar omvérldsfaktorer som det uppstir problem. Det dr viktigt att
komma ihag att det &r forst ndr méinniskor borjar nd den grins for vad de klarar av som
begreppet begrinsad rationalitet blir intressant. Enklare uppgifter klarar vi vanligen och
foljaktligen 4r det bara vid stor osédkerhet och/eller komplexitet som det uppstér
komplikationer. Med osédkerhet och/eller komplexitet menas de forutsdttningar som omger
den specifika transaktionen. Detta kan enligt Williamson (1975) skapa problematik om det
forekommer inom en marknad, men det skulle kunna lindras genom en organisatorisk 16sning.
Da det foreligger osdkerhet och/eller komplexitet i samband med begrénsad rationalitet r en
organisation effektivare i sitt sétt att hantera dessa situationer an en marknad.

Ett omrdde dir hierarkin &r Overligsen att hantera begrinsad rationalitet och
osdkerhet/komplexitet dr formégan till sekventiell samordning. Med sekventiell samordning
menas att en organisation béttre kan anpassa aktiviteter i tiden &n en marknad. Williamson
(1975) menar vidare att organisationer dr béttre d4n marknader pa att skapa milkongruens
mellan aktorer.

Opportunism

Williamson (1975) definierar begreppet opportunism som att forsoka uppna ett egenintresse
och maximera sin egen nytta med hjdlp av falskhet. Han beskriver transaktionsdilemmat som
att det dr av varje parts intresse att uppna villkor som &r bast for denne, vilket uppmuntrar till
opportunistiskt beteende och kopslagning. Det kan yttra sig genom att individen medvetet
innehéller eller manipulerar information och/eller avsiktligt limnande av felaktiga 16ften om
framtida prestationer.

Rédslan for opportunism kan, enligt Milgrom & Roberts (1992) bidra till att parterna
avskricks fran att lita pa varandra i den utstrackning de behover for att uppna ett sa effektivt
resultat som mojligt. Osdkerheten skulle elimineras om individerna vore helt &ppna och
arliga, vilket kan uppnds med hjilp av kontraktsskrivning (Williamson, 1979). Det ar dock
svért att bestimma allting i forhand. Oforutsedda hindelser kan intraffa och det ar svért, om
inte omdjligt, att ha med alla eventualiteter i ett kontrakt. Ett noggrant urval av partner och ett
noggrant utformat kontrakt kan minska kostnader for ett opportunistiskt beteende och
kostnaderna for 6vervakning och kontroll, vilket innebér att hoga transaktionskostnader innan
kontraktet ger ldgre transaktionskostnader efter.

Precis som ovan i fallet med ménniskans begrésade rationalitet 4r dven vissa ménniskors
bendgenhet for opportunism forknippad med en omvérldsfaktor. Williamson (1975) menar att
det i detta fall fordras en marknad med flera aktdrer for att opportunism inte ska kunna
forekomma. I de fall marknaden utgérs av ett stort antal parter straffar sig formodligen ett
opportunistiskt beteende nér det r tid for att fornya kontrakt. Vid férre aktorer pad marknaden
ar inte mdjligheten lika stor att byta till en annan partner, vilket kan leda till att opportunism
forekommer i storre utstrackning.

Williamson (1975) menar att det inom en organisation finns tre avseenden dér en
organisatorisk 10sning kan vara effektivare dn en marknadsldsning 1 att hantera opportunism. I
forsta hand genom formégan att for en organisation minska suboptimeringen for systemet som
helhet. Det dr svarare for aktorer 1 en organisation att tillgodogora sig kortsiktiga vinster pé
bekostnad av systemet. Det finns en medvetenhet hos parterna i en hierarkisk 16sning att
relationen kommer att fortga. Det leder till att individen undviker att handla opportunistiskt,
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eftersom ett sddant handlande skulle ge kortsiktiga vinster men bli 6desdigert pa langre sikt.
Det dr ocksa betydligt léttare att bevaka aktiviteter inom en organisation dn pa en marknad.
Till sist forefaller d&ven en organisation Overligsen en marknad i de fall oenigheter skulle
uppstd. Det dr dd léttare att hantera dispyter inom organisationen, eftersom parterna som
agerar pa en marknad har svérare att traffas och att ha oplanerade méten.

3.4.3 Olika dimensioner av transaktioner

Williamson (1979, 1985, 1986) menar att det finns tre faktorer som styr valet av att vélja
mellan att genomfora transaktioner pa marknaden eller inom det egna foretaget: graden av
transaktionsspecifika investeringar, graden av osdkerhet kring transaktionen samt
transaktionens frekvens.

Tillgdngarnas specificitet

Williamson hédvdar att tillgdngarnas specificitet drar hela transaktionskostnadsteorin, utan den
skulle kontrakt nist intill inte behdvas i1 en relation. Enligt Williamson (1985, 1991) har en
specificitet pa en tillgdng att géra med det antal anvindningsomraden som tillgdngen har.
Med hog grad av specificitet menas att tillgangen ar speciellt utformad for en given
transaktion och didrmed inte kan f4 ndgon alternativ anvindning utan att forlora i1 vérde.
Williamson (1979) bendmner detta “idiosyncratic” och menar att fortroendet mellan parterna
utvecklas vid hog tillgangsspecificitet, eftersom bada parter vill att samarbetet ska fungera.
Transaktionskostnader som uppkommer genom forekomsten av tillgdngar som ér specifika for
den aktuella transaktionen, &r mycket viktig for att forsta risken som uppkommer i samband
med vissa investeringar. Williamson (1979) menar dven att det behovs en forsdkran om en
fortsatt relation, for att parter ska vaga investera, speciellt om tillgdngsspecificiteten &r hog.
Meer-Kooistra & Vosselman (2000) anser att det i situationer med hog tillgangsspecificitet,
dar det rader stor osdkerhet och beroende, ér av vikt att det rader fortroende mellan parterna.

Williamson (1985) urskiljer fyra olika typer av transaktionsspecificiteter: ldgesspecifika,
utrustningsspecifika, kunskapsspecifika och specificiteter. Ldigesspecifika foreligger nir
foretag exempelvis lokaliserar sig ndra varandra av transporttekniska  skal.
Utrustningsspecifika transaktioner avser en viss anpassning av maskiner och annan utrustning
som séljare gor gentemot kopare Kunskapsspecifika ir den kunskap som forknippas med
transaktionen och slutligen specificiteter som ar forknippade med investeringar som gjorts i
tillgdngar forknippade med transaktionsrelationen, till exempel produktionskapacitet. Vilken
typ av styrform som anvdnds, marknad, hierarki eller hybrid, kan variera beroende pa
omgivningens inverkan och relationsspecifika investeringar. En situation med en starkt
fordnderlig omgivning och en relation med en hog andel foretagsspecifika investeringar leder
enligt Williamson (1985) till hierarkisk styrform. I en relation dér leverantoren lokaliserat sig
néra en viktig kund kan det relationsspecifika innehéllet fa andra anvindningar som bidrar till
Okade transaktionskostnader, vid byte av leverantér. En hog frekvens av upprepningar av
transaktionen kan bidra till parternas beroende av varandra (Lilliecreutz, 1996).

Osikerhet

Osédkerhet kan antagligen beaktas som den mest grundliggande orsaken till att
transaktionskostnader uppkommer. Om det inte fanns ndgon osidkerhet i relationen och
informationen var jamt fordelad mellan parterna, skulle transaktionskostnader enligt
Williamson (1975) inte uppkomma annat &n rent logiskt och administrationsmassigt.
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Osékerhet &ar &dven starkt forknippad med individernas begrinsade rationalitet och
opportunism, vilka vi ndmnt tidigare i1 arbetet. Williamson (1985) menar att osdkerheten i en
relation skulle reduceras kraftigt genom att eliminera den begridnsade rationaliteten och
opportunism.

Frekvens

Frekvensen pa en transaktion har en tvetydig effekt. Nar en transaktion endast forekommer
nagon enstaka gang madste i vissa fall speciella arrangemang goras. De kan vara av olika
karaktér, sdsom att en kunds kreditvirdighet maste kontrolleras eller att ett speciellt kontrakt
skrivs. Vid fortsatta transaktioner kan ofta mindre kostsamma rutiner anvindas, vilket leder
till att efterfoljande transaktioner far en ldgre kostnad. En hog frekvens pa transaktionen ger
dven mer palitlig information, vilket i sin tur minskar osdkerheten (Williamson, 1997). Det ér,
vid mer frekventa och varaktiga affarer, svart att forutse alla eventuella konflikter, vilket leder
till att det 4r vanligt med mer 6ppna och icke kompletta kontrakt. Frekvens och varaktighet
har, enligt Milgrom & Roberts (1992) dven en annan effekt. Parter som &r involverade i en
lang och nédra relation med frekvent interaktion har ménga mdojligheter att bade tillmotesgé
och undanhalla tjanster for varandra. Det ar darfor valdigt viktigt att ha fortroende for parten
som fOretaget integrerar med, eftersom det dr nir fortroende och tillit i en relation utvecklats
risken for opportunism kan minska.

3.5 Teoretisk analys

I vér teoretiska analys ska vi ge en bild av den analytiska struktur som vi anvinder oss utav.
For att gora detta har vi skapat en modell som avser att illustrera de synsétt/teorier som vi
inkluderat med avseende pa vart problemomréade. Det interorganisatoriska teoriomradet dr inte
pa ndgot sitt ett homogent teoriomrdde, det vill sdga det finns olika skolbildningar inom
omrédet. Varje av de tre nedan nidmnda synsétten/teorier kan utifrdn sina grundantaganden,
som vi tidigare ndmnt, bidra till 6kad forstielse kring drivkrafterna bakom utbyten samt hur
utbyten hanteras. De priméra analysvariablerna som anvinds dr det resursbaserade synsittet,
interaktionsmodellen och transaktionskostnadsteorin. Dessa tre analysvariabler har vi latit
utgéra grunden i var analys och genom att kombinera dessa tre teorier och sedan
sammankoppla dem med styrningsbegreppet har vi funnit olika samband mellan vara
forklaringsvariabler och vér problemformulering.

Bengtsson & Skdrvad (2001) har skrivit: att bygga fOretagets strategi pa foretagets
kompetenser och resurser skapar en utgdngspunkt i vilken riktning foretaget ska utvecklas.
Var utgangspunkt i studien ar att alla foretag ar resursberoende och att nyckeln till 6verlevnad
ar formagan att skaffa och behalla resurser (Pfeffer & Salancik, 1978) och ddrav &r detta
synsatt inkluderat i var modell. Resursanskaffning &r en forutsittning for allt foretagande,
vilket dr utgdngspunkten for var uppsats. Transaktionskostnadsteorin anvénder vi som
forklaringsteori for organisationsformens berdttigande och i denna lyfter vi fram de
egenskaper som en interorganisatorisk relation innefattar. Det gOr vi genom
interaktionsmodellen som anvénder begrepp ndra empirin och kring dessa forsoker vi sedan
bygga upp en forstaelse for styrningen av resurser i slutsatsen.

Genom att anvidnda oss av interaktionsmodellens fyra huvudgrupper av variabler ska vi
forsoka belysa vad som dr betydelsefullt for transaktionskostnadsteorin. I
interaktionsprocessen gors en uppdelning mellan den enskilda transaktionen och den
langsiktiga och utvecklade relationen. I den enskilda transaktionen lyfts fyra utbyten fram:
produkt, information, finansiellt och socialt. Ju hogre frekvens pa dessa utbyten desto lagre
transaktionskostnader uppkommer, eftersom rutiner upprittas for utbytet. Genom att foretagen

26



— Teoretisk referensram —

har ett titt socialt utbyte minskar osdkerheten gentemot motparten och da antas bendgenheten
for ett opportunistiskt beteende minska. Inom den l&ngsiktiga och utvecklade relationen
belyses begrepp som anpassningar och investeringar, dér paralleller kan dras till Williamsons
(1979, 1985) resonemang om tillgangsspecificitet. Vid en hdg grad av specificitet &r
investeringen speciellt utformad for en given transaktion vilket leder till att investeringen inte
kan fa nagot alternativt anvindningsomrade utan att forlora i virde. Detsamma géller for de
kostnader som investerats i att anpassa sig till motparten.

Nér det giéller parternas egenskaper diskuteras bade individen i organisationen och
organisationens karakteristiska. Individens erfarenheter och mal blir viktiga da det é&r
individen som utvecklar relationen och bygger upp starka sociala band, vilket bor leda till att
den begriinsade rationaliteten kan paverkas och #dven det opportunistiska agerandet. Aven
osdkerheten minskar ndr flera individer dr involverade i transaktionen. Organisationens
egenskaper kan beskrivas i1 termer av teknologi, struktur samt strategi. Specificiteten fir en
framtradande roll i tekniska aspekter genom att det kopande foretaget vill knyta till sig
sdljarens produktionsteknologi. Organisationens struktur pdverkar relationsprocessen pa
manga sétt, bland annat genom proceduren hur utbytet sker, vilket inverkar pé
transaktion