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verkligen deras hjalpsamhet och trevliga bemétande.

Vi vill dessutom tacka var handledare, Tony Huzzard, for det kontinuerliga stod han gett oss
under skrivandets gang och for att han hjalpt oss valja rétt nar vi statt infor avgérande véagval.
Andra personer som hjalpt oss med rad och feedback ar Robert Wenglén, Per-Hugo Skarvad
och, inte minst, vara studiekamrater vars konstruktiva kritik bidragit till att var uppsats
utvecklats och blivit mer lasarvanlig.

Aven ett stort tack till familjemedlemmar och vanner som pa olika satt bidragit till uppsatsen.

Lund den 18 januari 2006

Cecilia Backman Markus Berglund Martina von Unge
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Sammanfattning

Titel: Outsourca ratt — en modell i tre steg.

Seminariedatum: 11 januari 2006

Amne/Kurs: FEK 582 Kandidatseminarium, 10 poang

Forfattare: Cecilia Backman, Markus Berglund och Martina von Unge
Handledare: Tony Huzzard

Nyckelord: outsourcing, resursbaserat synsatt, transaktionskostnader, néatverksfordelar,
partnerval

Syfte: Att genom anvandning utvérdera en egenhandigt sammansatt modell. Modellen ar
baserad pa transaktionskostnadsteorin, resursbaserat synsitt och natverksteori. Den ar
utformad for att ta fram underlag infor outsourcingbeslut och for utvardering och felstkning
av redan befintliga outsourcingrelationer.

Att genom en fallstudie visa pa hur var modell kan anvéandas i praktiken. Vi hoppas pa sa séatt
dels kunna guida lasaren i hur modellen ska anvandas, dels kunna upptacka och visa pa vilka
eventuella brister och/eller begréansningar modellen har.

Metod: Skrivandet utgar ifran ett hermeneutisk forhallningssatt. Vid skapandet av var
teoribaserade modell utgick vi fran en normativ ansats. Da vi provade modellen anvande vi
deduktiv metod. Nér vi samlade in empiriska data till var fallstudie anvande vi kvalitativ
metod och halvstrukturerade intervjuer.

Teoretiska perspektiv: Resursbaserat synsétt, transaktionskostnadsteorin och natverksteori -
integrerade och applicerade genom en egenhéndigt skapad modell, outsourcingtrappan.

Empiri: En fallstudie pa en mindre reklambyra, deras aktiviteter, resurser och en ingaende
undersokning av en av deras outsourcingrelationer.

Slutsats: Vid analys med var modell maste anvandaren sjalv géra vissa avvagningar mellan
tvd av modellens steg. Vidare forskning skulle kunna syfta till att systematisera dessa
avvagningar. Det finns vidare risk att anvandaren, pa grund av otillracklig information, drar
felaktiga slutsatser vid anvandandet av var modell.

Castors storsta kélla till konkurrenskraft i sin bransch ligger utanfor foretaget och kan darmed
inte kontrolleras. Vi foreslar att Castor byter till en bransch dar de béattre kan exploatera och
utveckla sina interna k&rnkompetenser, samt battre kontrollera sina karnverksamheter.
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Abstract

Title : Outsourcing — a three step model

Seminar date: January 11th, 2006

Course: Bachelor thesis in Business Administration, 10 Swedish credits (15 ECTS)
Authors: Cecilia Backman, Markus Berglund and Martina von Unge

Advisor: Tony Huzzard

Key words: Network advantage, transaction cost, Resource Based View, outsourcing,
choosing partner

Purpose: To, through usage, evaluate a by us single-handedly composed model - designed to
help making a decision basis for outsourcing or analysis and evaluation of outsourcing - using
the transaction cost theory, Resource Based View and network theory.

To, through a case study, show how our model can be applied in practice. Doing that, we hope
to explain to the reader how to use the model, as well as pointing out its limitations and/or
flaws, in case any exist.

Methodology: During the course of writing the thesis, we have used a hermeneutical
approach, taking into account that it is virtually impossible to cover all aspects of business in
theory. In creating our theory based model, we have used a normative approach. In testing our
model, we used a deductive approach. In collecting the empirical data for our case study we
used a qualitative approach, using semi-structured interviews.

Theoretical perspective: Resource Based View, transaction cost theory and network theory
put into action through a model that we created ourselves — “The 3-step Outsourcing Model”

Empirical foundation: A case study on a small advertising firm, their activities, resources
and an in-depth investigation of one of their outsourcing relationships.

Conclusions: Using our model, the user has to make certain trade-offs between two of the
models’ steps. Further research could focus on creating a tool to help decide on such trade-
offs. Furthermore, there is a certain risk that a user who can not access complete information
while creating a basis for analysis, come to the wrong conclusions in the use of our model.

Castors most important competitive advantage lies outside the company, and can therefore not
be controlled. We suggest that Castor change industry to one where they can better exploit
their core competences, and gain more control over their core businesses.
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Disposition

Introduktion

| detta kapitel presenterar vi forst en bakgrund till &mnet. Darefter
for vi en problemdiskussion som mynnar ut i syfte och
fragestallning. Vidare i kapitlet tar vi upp de stallningstaganden
som vi forfattare gjort angaende amnet. Dessa innefattar valet att
utga ifran ett agarperspektiv, var vardegrund och vilken definition
av begreppet outsourcing som anvands.

Metod

| detta kapitel tar vi upp vilket forhallningsséatt vi har antagit samt
vilka metoder som vi har anvant vid genomfdérande av studien.
Vidare presenterar vi valet av fallstudieobjekt och slutligen vilken
kritik vi riktar mot vara kallor.

Teori

Forst i kapitlet presenteras vilka teorier som vi har valt att bygga
uppsatsen pa och motiveringen till detta. Sedan gdr vi en
genomgang av teorierna och sammanfattar slutligen dessa i var
modell, outsourcingtrappan.

Empiri

I det hdr kapitlet gor vi en beskrivning av fallforetaget och dess
samarbetspartner. Vidare presenterar vi det material som vi har
samlat in genom intervjuer med kontaktpersonen pa fallforetaget
och samarbetspartnern.

Analys

| detta kapitel applicerar vi var modell outsourcingtrappan pa det
empiriska materialet. Darefter diskuterar vi dels de resultat som &r
specifika for fallforetaget dels modellens anvéndbarhet och brister.

Slutsatser
Har presenterar vi vilka slutsatser som vi har kunnat dra utifran
studien.
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1. Introduktion

| foljande kapitel presenterar vi forst en bakgrund till fenomenet outsourcing. Sedan
diskuteras den problematik angdende outsourcing som vi vill behandla i denna uppsats.
Problemdiskussionen mynnar ut i syfte och fragestallning. Déarefter redogor vi for vilka
avgransningar vi har gjort for att inte bli for breda i var fragestallning, samt utifran vilket
perspektiv vi skriver uppsatsen. Vi diskuterar dven var egen installning till &mnet. Darefter
presenteras den definition av outsourcing vi utgar ifran i uppsatsen. Avslutningsvis redogor vi
for tidigare narliggande forskning.

1.1 Bakgrund

Den okade globaliseringen och den snabba utvecklingen av informationsteknologin har
forandrat forutsattningarna for foretagande, och bland annat tagit sig uttryck i okad
konkurrens pa marknaden. Den 6kade konkurrensen har trappat upp kraven pa flexibilitet och
effektivitet. Dessa krav har i manga fall lett till stora kostnadsreduceringar varfor vi idag ser
allt fler ”slimmade organisationer”. Enligt Langfield- Smith och Smith (2003) har den nya
situation som foretagen befinner sig i medfort svarigheter att folja med i forandringen och
utveckla och behalla kompetens inom alla de omraden som kravs for att kunna havda sig i den
harda konkurrensen. Foretagen har tvingats fokusera och lagga storst resurser pa sina
karnkompetenser, det vill sidga de omraden dar de har en konkurrensfordel gentemot andra
aktorer pa marknaden. Detta har skett pa bekostnad av andra nédvandiga funktioner som dock
inte tillnér karnkompetensen. For att fa tillgang till dessa nodvandiga resurser har foretag
tvingats till samarbeten i storre utstrackning, varfér nya former av samarbete och allianser
mellan féretag har uppstatt. Outsourcing ar ett exempel pa en sadan samarbetsform.
(Langfield-Smith & Smith, 2003) Dessa typer av samarbeten skapar beroenden; foretagen
besitter inte langre all nédvandig kompetens sjélva och blir pa sa sétt mer sarbara. Den 6kade
utbredningen av samarbete mellan foretag har gjort att kontakter och goda relationer har fatt
allt storre betydelse. Det har blivit av stor vikt for foretagen att varda sitt natverk. Den nya
ordningen har alltsd mojliggjort men dven tvingat fram en situation dar organisationer &r
alltmer lankade till varandra. (Hakanson & Snehota, 1995)

Outsourcing har praktiserats lange i bade privat och offentlig sektor men det var inte forran pa
80- och 90-talen som den verkliga ”outsourcing-hysterin” brét ut och outsourcing fick stort
medialt utrymme. (Embleton & Wright, 1998) Traditionellt sett anvéndes outsourcing framst i
ett kortsiktigt kostnadsminimeringssyfte. Liten eller ingen hansyn togs till huruvida
aktiviteten lampade sig for outsourcing. Transaktionskostnadsteorin, som utvecklades pa 70-
talet, hjalper foretag att, med transaktionsanalys som medel, bestdmma vilka av foretagets
aktiviteter som ska outsourcas och vilka inte.
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Med utvecklandet av det resurshaserade synséttet pa 90-talet borjade foretagen i sina
outsourcinganalyser uppmarksamma att alla aktiviteter inte ar lampliga for outsourcing.
(Barney, 1999) Genom att analysera aktivitetens grad av vardeskapande for foretaget kunde
med hjélp av det resursbaserade synséttet i storre utstrackning ratt beslut rérande outsourcing
tas. (Mclvor, 2000) Det resursbaserade synsattet hjalpte till att fylla det stora hal i
outsourcingteori som transaktionskostnadsteorin lamnar blottat. (Barney, 1999) | takt med den
hardnande konkurrensen okar kraven pa foretagen att ta ytterligare variabler i beaktande vid
outsourcing. En sadan variabel kan vara foretagets natverk. (Langfield-Smith & Smith, 2003)

1.2 Problemdiskussion

Studier visar att manga foretag inte uppnar forvantade resultat av sin outsourcing (Quinn &
Hilmer, 1994). Vi tror att foretag, genom att integrera natverksteori med de teorier som idag
redan anvands vid outsourcingbeslut, alltsd transaktionskostnadsteorin och det resursbaserade
synsattet, kan uppna battre resultat an foretag som bara ser till transaktionskostnadsteorin och
det resursbaserade synsattet. Studier tyder pa att foretag oftast inte antar ett sddant perspektiv
nér de ska besluta om outsourcing (Anonym i The Economist, 1991). Vi sammanstéller en
analysmodell grundad i alla tre teorierna.

1.2.1 Argumentation

Ar det sd att outsourcing ar ett magiskt koncept som automatiskt sakerstaller foretagets
framtida framgang? Studier har utforts som tyder pa att manga foretag inte har uppnatt
tillfredsstéllande  resultat med sin  outsourcing.  Marakon  Associates, en
managementkonsultfirma i New York, utférde mellan 1993 och 2002 en studie som omfattade
45 av periodens storsta outsourcingfall. Utfallet av studien visade att 18 av de 45 foretagen
bara gick “break even” eller forlorade i aktieadgarvarde pa sin outsourcing. (Albright, 2003)
Detta trots att foretagen i denna studie, som genomfort outsourcing i den hér storleksklassen,
borde har de resurser som krdvs for att ta fram ett vélutarbetat beslutsunderlag infor sin
outsourcing. Mclvor (2000) menar att det finns ytterligare bevis for att foretag inte uppnar de
fordelar de forvantat sig av sin outsourcing. En studie genomford pa Centre for Strategy and
Procurement Management vid Birminghams universitet indikerar att en sa pass liten del som
fem procent av foretagen i studien ansag att de fatt ut stora fordelar av sin outsourcing. 39
procent av foretagen ansag att deras resultat efter outsourcingen var mediokra. (Lonsdale &
Cox, 1997) En opublicerad studie, genomférd av Boston Consulting Group, som omfattade
mer an 100 tillverkningsforetag i USA, Europa och Japan, visade att manga av de studerade
foretagens kostnader faktiskt 6kade som en konsekvens av outsourcing. (Anonym i The
Economist, 1991)
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Varfor misslyckas foretag med att skapa de varden de forvantat sig uppna genom
outsourcing? Boston Consulting Groups studie visar att foretagen i forsta hand outsourcar
aktiviteter for att reducera overheadkostnader och personalstyrka (Anonym i The Economist,
1991). Enligt Mclvor (2000) beror den héga misslyckandefrekvensen till stor del pa att
foretagen ténker for kortsiktigt nar de fattar beslut om outsourcing:

”’Qutsourcing decisions are rarely taken within a thoroughly strategic
perspective with many firms adopting a short term perspective and being
motivated primarily by the search for short term cost reductions.”

(Mclvor, 2000, sid. 22)

Vad &r det da som kravs for att lyckas med outsourcing? Mclvor (2000) menar att outsourcing
ska genomforas i dverensstammelse med foretagets dvergripande strategi for att forvéntade
effekter av outsourcingen ska kunna uppnas. Quinn och Hilmer (1994) menar att ett foretag,
genom strategiskt planerad outsourcing av ett antal av foretagets aktiviteter, kan koncentrera
sina resurser pa sina karnkompetenser och pa sa satt foradla och anvanda dem pa ett optimalt
satt.

Vid en stokning i managementlitteratur inser vi att den moderna outsourcingforskningen i
mangt och mycket handlar om att foretag ska anta bade ett transaktionskostnadsperspektiv
och ett resurshaserat synsatt nar beslut angaende outsourcing fattas. (Quinn & Hilmer 1994,
Embleton & Wright 1998) Med tanke pa alla de misslyckade outsourcingfall vi har redovisat
fragar vi oss om det kan finnas flera faktorer, forutom de som innefattas i
transaktionskostnadsteorin och det resursbaserade synséttet, som potentiellt kan paverka
agaravkastningen och darfor borde tas i beaktning nér beslutet om outsourcing fattas?

Vi anser att en sadan faktor, som tidigare approacher utelamnar, ar foretagets natverk.

Afférsrelationers vikt &r enligt Blankenburg Holm (1996 a) ett vélbekant @mne inom
marknadsforingsforskningen. Stor tonvikt l4ggs ofta vid att affarsmarknader ar natverk av
affarsrelationer. Aven Hgpner (i Nygaard & Bengtsson, 2002) understryker natverksteorins
vikt. Han hédvdar att alla foretag kan ses som en del av ett natverk och som ett natverk i sig.
Relationerna har stor betydelse for foretagens handlingsmojligheter. Vi tror att foretagets
natverk ar en faktor som i hog grad paverkar foretagets dgarvarde och saledes bor vara av
intresse dven inom outsourcingforskningen.

Da de befintliga analysmodellerna fér outsourcing (Quinns etcetera) enligt vara erfarenheter
enbart inbegriper transaktionskostnadsteorin och resursbaserat synsatt sammanstéller och
provar vi en modell - ett analysverktyg - som kombinerar och integrerar tre redan befintliga
teoriomraden: transaktionskostnadsteorin, det resursbaserade synsattet och natverksteori.
Detta analysverktyg &r tankt att anvéndas for att skapa ett beslutsunderlag infor outsourcing,
och/eller for att utvéardera eller felstka redan pagaende outsourcing.



Outsourca ratt — en modell i tre steg

For att prova modellen har vi genomfort en fallstudie pa ett foretag i reklambranschen och
studerat dess outsourcing av aktiviteten copywriting. Fallforetaget har valt att vara anonymt.
Déarfor har vi i denna uppsats valt att ge foretaget och dess outsourcingpartner de fiktiva
namnen Castor Advertising och Pollux Copywriting.

1.3 Syfte

Syftet med denna uppsats ar att anvanda och utvéardera var egenhandigt sammansatta modell.
Modellen &r baserad pa transaktionskostnadsteorin, resursbaserat synsatt och natverksteori,
utformad for att ta fram underlag infor outsourcingbeslut och for utvardering och felsékning
av redan befintliga outsourcingrelationer. Vi vill fylla den kunskapslucka som vi har
identifierat da de redan existerande liknande modellerna inom samma @mne huvudsakligen
enbart innefattar transaktionskostnadsteorin och det resursbaserade synséttet.

Genom att genomféra en fallstudie pa ett outsourcande féretag vill vi visa pa hur var modell
kan anvandas i praktiken. Vi hoppas pa sa satt dels kunna guida lasaren i hur modellen ska
anvandas, dels kunna uppticka och visa pa vilka eventuella brister och/eller begransningar
modellen har. Vi hoppas att testet ska ge en fingervisning om hur modellen kan anvéndas och
vilka slutsatser som kan dras utifran den. Uppsatsen analyserar foretagets outsourcing utifran
ett dgarperspektiv.

1.4 Fragestallning

Var huvudsakliga fragestallning lyder:

Ar Castor Advertisings outsourcing av aktiviteten copywriting till Pollux Copywriting
lamplig enligt var modell?

Foljdfragestallningarna lyder:
Hur ar det lampligt att anvdnda modellen?
Vilka begrénsningar och brister har modellen?

1.5 Avgransning

Grunden till denna uppsats bestar av var egenhandigt sammansatta modell. Eftersom
modellen baseras pa transaktionskostnadsteorin, det resursbhaserade synsattet och delar av
natverksteorin avgransar vi oss fran att studera effekter av outsourcing utifran exempelvis
andra foretagsekonomiska teorier eller organisationsteorier. Vi & medvetna om att vi, i och
med denna avgransning, utelamnar till exempel organisatoriska och foretagssociala aspekter
pa outsourcing som skulle kunna vara relevanta for denna fragestallning.
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Vidare bestar modellens natverksteoridel av vissa utvalda delar av natverksteorin. Vi har valt
de delar dar fokus ligger pa att analysera en relation mellan tva parter. Vi diskuterar hur
relationen kan och bor se ut samt vad den kan leda till. Vi utelamnar pa sa sétt andra delar av
nétverksteorin, exempelvis de som diskuterar hur natverk kan kategoriseras.

Vidare utgar uppsatsen ifran ett agarperspektiv vilket leder till att analysen och slutsatserna
utgar ifran de antaganden som detta perspektiv grundas pa. Pa sa satt avgransar vi oss fran att
diskutera effekter av outsourcing utifran exempelvis ett samhallsekonomiskt perspektiv.

Dessa avgransningar har gjorts, dels av tidsmassiga skal da var tid till denna uppsats ar
begréansad till en tioveckorsperiod, dels da vi inte vill riskera att uppsatsen blir for bred och av
den anledningen saknar tydligt fokus.

1.6 Agarperspektiv

Vi utgdr, som tidigare namnts, genomgaende i denna uppsats ifran ett dgarperspektiv. Saledes
ska uppsatsen forstas och analyseras utifran detta perspektiv. Nar vi talar om &garperspektiv
utgar vi ifran tva antaganden:

1. Att verksamheten bedrivs med vinstsyfte. Malet med verksamheten &r att maximera
vinsten och vérdet for dgarna. Vi utesluter harmed att det foretag som vi undersoker
har nagra andra mal utéver vinstmaximeringen, sasom exempelvis vélgorenhet eller
personlig utveckling.

2. Vi forutsatter ett bestaende dgande i foretaget och ett langsiktigt intresse i foretagets
framgang, varfor beslut som ar strategiskt riktiga och hallbara pa lang sikt efterstravas.

1.7 Vardegrund

Vi vill har klargora vilken grunduppfattning vi har angaende outsourcing. Vi ar av
uppfattningen att manga foretag i dagslaget inte far ut maximala fordelar av sin outsourcing.
Vi tror att detta ofta beror pa att foretagen inte har tagit hansyn till alla faktorer som eventuellt
kan paverka resultatet av att outsourca. Vi ar medvetna om att var uppfattning paverkar
uppsatsens innehall i allt fran val av metod och teorier till analysens utforande. | och med att
vi ar medvetna om grunduppfattningen kommer vi att halla oss kritiska till vara resultat
genom att diskutera dess brister och begransningar. Genom detta hoppas vi kunna uppna
storre trovérdighet hos lasaren.
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1.8 Outsourcing — en definition

Vi anvander i denna uppsats foljande definition av begreppet outsourcing:

” Qutsourcing is the contracting of any service or activity to a third party.”
(Langfield-Smith & Smith, 2003, sid. 282)

1.9 Tidigare forskning

Bland tidigare, nérliggande forskning som utforts kan bland annat ndmnas ’Creating Value
Through Business Relationships and Networks” av Blankenburg Holm (et al. 1996 b)
publicerad i Strategic Management Journal. Déar diskuteras pa viket sétt varde kan skapas i
affarsnatverk. Quinn och Hilmer publicerade 1994 en artikel som innehaller en “action
model” for strategisk outsourcing baserad pa transaktionskostnadsteorin och det
resurshaserade synsattet. Ytterligare ett exempel ar Engs artikel fran 2005: An empirical
analysis of the influence of cross-relational impacts of strategy analysis on relationship
performance in a business network context”. Den analyserar ett synsatt integrerat av
resurshaserat synsétt och “the Industrial Organisation”-synsattet natverks-, portfolj-, industri-
och "focal”-6verspannande interrelaterade prestationseffekter. Madhok och Tallmans artikel
’Resources, Transactions and Rents: Managing Value Through Interfirm Collaborative
Relationships™ fran 1998 framhaller relationens betydelse for vérdeskapande i
affarssamarbeten.
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2. Metod

Med metod menas uppsatsskrivarnas tillvagagangssatt. Det finns ett antal metodologiska val
att ta i beaktande. | féljande kapitel presenterar vi de valmojligheter som vi stallts infor under
uppsatsskrivandets gang och motiverar de val vi har gjort. Darefter redogors for hur
insamlingen av det empiriska materialet gatt till. Kapitlet avslutas med en diskussion om
kallkritik dar uppsatsen diskuteras utifran vissa kallkritiska aspekter.

2.1 Hermeneutiskt forhallningssatt

Det finns enligt Patel och Davidson (1994) tva olika vetenskapiga forhallningssatt, positivism
och hermeneutik. Med vetenskapligt forhallningssatt menas vilka vetenskapliga ideal som
ligger till grund for uppsatsen och préglar forskningsprocessen. Kunskapssyftet med
undersokningen ar avgoérande for vad vi undersoker och hur det undersoks. Det tva
vetenskapliga forhallningssatten skiljer sig at angaende vad syftet med en vetenskaplig
undersokning ar samt hur verkligheten ska forstas och uppfattas. (Andersen, 1998)

Inom det positivistiska forhallningsséttet satts absolut kunskap i fokus. Forskaren maste alltid
vara objektiv infor sitt forskningsobjekt. Syftet med forskningen &r att kunna generalisera och
hitta lagmassigheter i verkligheten. | motsats till positivismen vérdesétter hermeneutiken
inlevelse och subjektivitet under forskningsprocessen. Det stalls inga krav pa att forskaren ska
vara objektiv infor det &mne han studerar. Syftet med uppsatser som intar ett hermeneutiskt
forhallningssatt ar ofta att skapa forstaelse, snarare an att hitta ”en enda sanning”. (Patel &
Davidson, 1994)

Kunskapssyftet med denna uppsats ar att skapa forstaelse for vilka faktorer som bor beaktas
nar ett foretag star infor valet att outsourca en aktivitet. Var avsikt ar att forsoka lyfta fram
och tydliggora faktorer som kan vara av betydelse for vilket beslut som fattas. Var
undersokning baseras pad uppgifter ifran ett enda foretag, vart fallforetag (se Val av
fallstudieobjekt) och den berdrda samarbetspartnern som varit delaktig i den aktuella
outsourcingsituationen. Vi har gett vara kontaktpersoner pa foretagen stort utrymme for egna
reflektioner och asikter i fragan. Vara slutsatser grundar sig pa vara tolkningar av deras
uppfattningar. Pa dessa grunder intar vi i denna uppsats ett hermeneutiskt forhallningssatt.

2.2 Normativ ansats

Huruvida en undersokning &r normativ, det vill sdga att den ar av problemldsande och
forbattrande karaktar, eller deskriptiv, alltsa beskrivande och forklarande, bestams utifran
syftet med undersokningen (Merriam, 1994). Ar syftet att komma fram till hur ndgonting bor
vara eller att illustrera hur nagonting ar?
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I enlighet med fragestallningen syftar denna uppsats till att utveckla en modell for att kunna
avgora vilken typ av information som ett foretag bor samla in for att fatta ett korrekt beslut
infor eller for att utvardera redan pagaende outsourcing. Var uppsats kan sagas vara normativ
i den mening att vi med var modell vill visa hur foretag bor hantera sin outsourcing. Vi tror
oss daremot inte nodvandigtvis ha hittat en magisk I6sning som garanterar framgangsrik
outsourcing. Vi vill snarare sammanstélla redan befintliga teorier pa ett strukturerat sétt och
dérmed bidra till ett forbattrat beslutsunderlag vid outsourcing.

2.3 Deduktiv metod

Enligt Patel och Davidson (1994) ar forskarnas, i detta fall var, uppgift att sammanstalla
relevant teori och empiri for att sedan relatera dem till varandra. Detta kan goras pé tva olika
satt, deduktivt eller induktivt. Vid tillampning av den deduktiva metoden har forskaren sin
utgangspunkt i redan befintlig teori. Ur denna teori harleds hypoteser som provas pa empirin.
Pa sa satt har den utarbetade teorin avgjort vilken typ av information som ska samlas in.
Motsatsen till den deduktiva metoden &r den induktiva. Har ar forhallandet det omvanda.
Forskningsobjektet studeras utan forankring i redan vedertagen teori. Malet &r att uppticka
nagonting som senare kan formuleras till en ny teori. Denna metod ar alltsa teoriskapande.

Vi har i det inledande stadiet av denna uppsats last pa och gatt igenom flertalet teorier som
behandlar outsourcing. Vi har sedan valt de vi tyckt vara mest relevanta och utifran dessa
bildat oss en uppfattning om hur en idealisk beslutsprocess vid outsourcingsituationer bér se
ut. Darefter har vi provat dessa teorier pa ett fallforetag for att se hur de “stimmer” och
samspelar i verkligheten. Var uppsats syftar dock inte till att forkasta eller acceptera en
hypotes (modellen), vi vill bara fa en fingervisning om modellens funktionsduglighet samt
utforska eventuella begransningar och brister. Vi anser att vart tillvdgagangssatt ligger
narmast den deduktiva metoden.

2.4 Kvalitativ metod

Ytterligare ett metodologiskt 6vervagande som maste beaktas ar vilken typ av material vi &r i
behov av for att kunna uppfylla syftet med var studie och besvara var fragestéllning. Behover
vi information som ar djupgaende och detaljerad, alltsa kvalitativ, eller bred och allmén,
kvantitativ? Kvalitativa studier ar enligt Holme & Solvang (1997) Iampliga om studien syftar
till att ga djupt in pa ett problem eller ett &mne for att skapa forstaelse for lasaren samt att visa
pa tydliga samband mellan olika faktorer. Kvantitativa metoder syftar snarare till att forutsaga
ett fenomen. Valet maste enligt Alvesson och Skoldberg (1994) relateras till
forskningsobjektet och problemformuleringen.
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Syftet med var uppsats &r att ingdende undersoka en specifik handelse. Jacobsen (2002) menar
att en sadan malsattning staller krav pa att en metod som ger djup och nyanserad fakta. Detta
forutsatter oftast att forskningen koncentreras pa en eller ett fatal forskningsobjekt — kvalitativ
metod. Enligt ovanstaende resonemang anser vi att kvalitativ metod lampar sig bést for var
uppsats.

2.5 Fallstudie

Som vid alla metodologiska dvervaganden ar det studiens fragestallning som ar avgérande for
hur det empiriska materialet ska samlas in. Avsikten med var uppsats ar testa var
outsourcingmodell i praktiken och som tidigare namnts (se 2.4 Kvalitativ metod) har vi valt
att anvanda oss av kvalitativ forskningsmetod. Vidare har vi valt att gora en fallstudie pa ett
outsourcande foretag. Enligt Merriam (1994) ar fallstudier lampliga vid kvalitativ forskning.
En fallstudie préaglas av att den beskriver och tolkar en speciell foreteelse. Syftet med
fallstudier ar att forklara bakgrundsfaktorer och sétta in den undersokta handelsen i en hel
kontext. Detta ska bidra till att lasaren far storre forstaelse for situationen som undersoks.
(Merriam, 1994) Anledningen till att vi har valt att gora en fallstudie &r alltsa illustrera vart
teoretiska resonemang. Vi tror att vi genom att prova outsourcingmodellen pa ett fallforetag
tydliggér modellens anvandningsomrade.

2.5.1 Potentiellt generaliserbar

En fraga som har diskuterats flitigt inom metodforskningen ar den kvalitativa forskningens,
och darmed &ven fallstudiernas, generaliserbarhet. (Merriam, 1994) Gar det att utifran en eller
ett fatal fall med sakerhet dra slutsatser om andra fall?

Det specifika resultat vi erhaller i denna fallstudie kan ej anses vara generaliserbart for alla
foretags outsourcingrelationer eftersom vi bara provat modellen pa ett enda fall. Daremot
hoppas vi att resultaten kan bidra till djupare forstaelse for hur beslut om outsourcing kan
fattas och vilka effekterna kan bli. Var malsattning ar att denna uppsats ska kunna utgora en
grund for djupare och mer omfattande undersokningar inom samma amnesomrade som skulle
kunna styrka var analysmodell. Vi hoppas pa att denna uppsats kan utgora en kalla till
inspiration for andra outsourcande féretag och animera dialog i &mnet. Vi anser darfor att
resultaten i denna uppsats kan ses som potentiellt generaliserbara.

Modellen outsourcingtrappan ar sammansatt med motivet att den ska fungera som ett verktyg
for foretag vid beslut rérande outsourcing. Vi har i denna uppsats provat modellen pa ett fall
och vi & medvetna om att detta inte ar tillrackligt for att visa pa alla eventuella brister och
begransningar som modellen har. Vi tror att genom att prova modellen pa fler fall, kommer de
forbattringar bli méjliga att géra, som kan 6ka modellens generaliserbarhet. Aven modellen &r
darfor potentiellt generaliserbar.

15



Outsourca ratt — en modell i tre steg

2.5.2 Val av fallstudieobjekt

Infor valet av fallstudieobjekt sokte vi efter ett foretag inom en bransch dar vi tror att
outsourcing ar vanligt forekommande. Gallande val av outsourcingaktivitet stallde vi upp ett
antal kriterier som vi anser vara betydande for att aktiviteten ska vara lamplig for var studie.
For det forsta ville vi att aktiviteten skulle ha en central roll i fallforetaget. Detta tycker vi &r
viktigt da outsourcingpartnern darigenom troligtvis befinner sig i samma bransch och saledes
har resurser som kan ténkas vara attraktiva for det outsourcande foretaget. Aktiviteten som
outsourcingen avser ska ligga hogt i vardekedjan, det vill sdga vara en aktivitet som pa ett
direkt satt tillfor kunden vérde. Vi ville alltsa inte beskriva forfarandet vid outsourcing av en
aktivitet som inte ar avgorande for foretagets framgang exempelvis stadning, da vi tror att den
skulle vara mindre intressant ur nétverkssynpunkt. Vidare ska aktiviteten vara
kunskapsintensiv. Detta ar viktigt eftersom vi tror att eventuella natverksfordelar, sasom
kunskapsutbyte, ar fler vid en kunskapsintensiv aktivitet dn vid aktiviteter som ar av mer
”l6pande band” -karaktar.

Till slut fastnade vi for reklambranschen, da detta ar en kunskapsintensiv bransch vars
aktiviteter och natverksbindningar kan forvantas vara komplexa. Detta gor att natverkseffekter
som kan uppnas kan anta manga olika former. Vi tror dven att personliga kontakter och
natverk ar mycket viktiga i denna bransch. Dessutom har vi forfattare ett genuint intresse for
reklambranschen da det ar en kreativ och innovativ bransch.

Nar vi val valt bransch ville vi hitta ett mindre reklamforetag, med mellan tva och tio
anstallda, att studera narmre. Detta eftersom vi trodde att sannolikheten for att outsourcing ar
frekvent forekommande &r storre for sma an for stora foretag, vilka troligtvis har de flesta
funktioner inhouse. Vi tror dven att ett mindre foretag som fallforetag underlattar for oss nér
det galler att samla in information. Dels da mindre foretag generellt sett inte har
sekretessbelagd information i samma utstrackning som stora, dels da det &r stérre sannolikhet
att fa tala med "ratt” person vid intervjuer. Ett kriterium vid val av fallféretag var att foretaget
skulle vara villiga att samarbeta med oss, att de kunde lamna ifran sig information och att de
ansag sig ha tid att stalla upp pa ett antal intervjuer. Vi hoppades aven att vi skulle kunna
hitta ett foretag som intresserade sig for var idé. Valet av fallforetag foll pa foretaget Castor
Advertising och dess outsourcingpartner Pollux Copywriting.

2.5.3 Delvis strukturerad intervju

Det finns enligt Andersen (1998) fem olika metoder for att genomftra en intervju:
informantintervju, 6ppen intervju, delvis strukturerad intervju, fokusgruppintervju samt
standardiserad intervju/enkat. | vart fall har den 6ppna intervjun och den delvis strukturerade
intervjun varit intressanta.

En Oppen intervju dr en kvalitativ intervjumetod i vilken en person intervjuas som &r direkt
inblandad i det fenomen man vill granska.
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Denna intervjumetod stéller hoga krav pa oss som intervjuare, vi maste lyssna till, tolka och
stalla fordjupningsfragor till respondenten utan att paverka dennes svar. En 6ppen intervju
lampar sig da intervjuaren onskar fa sarskilt god forstaelse for fenomenet i fraga, hur och
varfor den intervjuade agerat som den gjort samt ur vilket perspektiv den intervjuade sag pa
fenomenet. Den delvis strukturerade intervjun har dven den en kvalitativ ansats. Intervjuaren
har har en viss teoretisk och empirisk forkunskap om amnet. Utifran denna forkunskap har
intervjuaren redan gjort upp en intervjumall med ett antal omraden som ska belysas. Dorren
halls 6ppen for ny information och nya synvinklar som den respondenten bidrar med.
(Andersen, 1998)

Vi bestamde oss for att vi ville forsoka genomfora tva intervjuer med vart fallféretag, en
inledande kortare intervju for att “kolla laget” samt en langre mer djupgaende intervju. Vidare
ville vi genomfdra minst en intervju med fallforetagets outsourcingpartner.

Redan innan den forsta intervjun med fallféretaget hade vi bildat oss en viss uppfattning
angaende hur det hanterade outsourcing. Darfor valde vi att genomféra en delvis strukturerad
intervju. Vi visste ungefar vad vi ville ha reda pa for att kunna forbereda den djupare
intervjun. Saledes stallde vi upp ett antal bredare fragor som vi ville klargora under den férsta
intervjun. Vid det andra intervjutillfallet gick vi mer ingdende in pa vissa speciella fragor
angaende foretagets outsourcing och fordjupade oss i relationen mellan fallféretaget och en
utvald outsourcingpartner. Aven intervjun med fallforetagets outsourcingpartner gick till pa
liknande satt. Vi ser det som en fordel att vi hade mojlighet att genomféra personliga
intervjuer da vi pa sa satt far mojligheten att observera intervjuobjektets upptradande, nagot
som kan fa stor betydelse for hur intervjun fortskrider. Detta hade vi gatt miste om vid
exempelvis en telefonintervju. (Jacobsen, 2002)

2.6 Datainsamling

For att samla den information som vi behover till denna uppsats har vi genomfort bade
primér- och sekundardatainsamling. Primérdata ar material som samlas in av uppsatsskrivarna
direkt fran personer som star i direktanknytning med det &mne som undersoks. Sekundéardata
ar inom amnet redan existerande information exempelvis bocker, artiklar och skriftliga
kontrakt. (Lundahl & Skarvad, 1999)

Primardatan i denna uppsats bestar av information som vi fatt genom de intervjuer vi
genomfort med personer pa fallforetaget och dess samarbetspartner. Sekundardatan som
anvants i denna uppsats bestar till storsta delen av bocker och artiklar som handlar om
transaktionskostnadsteorin, resursbaserat synsatt samt natverksteorier. For att hitta relevant
litteratur har vi sokt i databaserna Lovisa och Elin samt pa sokmotorn Google. Vi har framst
sokt pa foljande ord: outsourcing, transaktionskostnad, Resource Based View, strategic
outsourcing, value chain, natverk och network advantage.
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2.7 Trovardighet och akthet

Bryman och Bell (2005) diskuterar kriterier for hur en kvalitativ undersdkning ska bedémas.
Deras forslag ar att bedomningen sker utifran tva kriterier: trovardighet och ékthet.

Trovérdighet handlar om hur val uppsatsen beskriver den verklighet som studerats. Det ska
vara klart for lasaren att forskaren inte medvetet paverkat uppsatsens resultat. Bryman och
Bell menar att forskarna ska lamna s mycket material som majligt till lasaren for att pa sa
sétt ge denne en mojlighet att sjalv bedéma studiens trovérdighet.

For att 6ka trovardigheten i var uppsats har vi bland annat bifogat de intervjumallar som legat
till grund for vara intervjuer. Vi har dven i vart empirikapitel forsokt att aterge en sa full
redogorelse som mojligt av resultaten/svaren pa vara intervjuer. Dessutom har vi under
uppsatsskrivandets gang latit bade var handledare och studiekamrater granska uppsatsen. Vi
hoppas att vi pa sa satt ger lasaren maéjlighet att sjalv bilda sig en uppfattning om uppsatsens
trovardighet. Vi tror att vi dven minskat risken for att vara slutsatser ar paverkade av vara
egna varderingar och uppfattningar.

Uppsatsen akthet ar beroende av om uppsatsen ger lasaren en rattvis bild av de asikter som
intervjuobjekten har. Akthet handlar ocksd om huruvida studien har 6kat intervjuobjektens
forstaelse for sin situation och om de resultat som forskarna presenterar gor att de kan
forbattra sin situation.

For att sd langt som mojligt aterge en rattvis bild av intervjuobjektens asikter och
uppfattningar har vi anvant oss av flera direkta citat fran intervjuobjekten i bade empiri- och
analyskapitlet. Vi kommer dven, i vart analyskapitel, med ett antal konkreta forslag pa hur de
brister vi har upptackt i fallféretagets outsourcingverksamhet kan atgardas. Vi anser darfor att
vi i hog grad uppfyllt kriterierna for akthet i var uppsats.

2.8 Intervjuareffekten

Intervjuareffekten innebér att intervjuaren har en sadan effekt pa intervjuobjektet,
respondenten, sa att svaren paverkas. Denna paverkan kan bestd i intervjuarens fysiska
narvaro, utseende, sprakbruk, kroppssprak, minspel och sa vidare. Ofta forsoker
intervjuobjektet medvetet eller omedvetet ldsa av intervjuarens minspel for att sedan anpassa
sina svar sa att de blir vad intervjuaren verkar vilja hora. (Jacobsen, 2002)

Vi loper, genom att valja den personliga intervjun framfér telefonintervjun, en storre risk for
att paverka respondenten och pa sa satt okar intervjuareffekten. Efter en avvagning mellan
fordelar och nackdelar med de bada intervjutyperna kom vi fram till att intervjuareffekten i
detta fall inte borde vara sarskilt pataglig, da amnet handlar om nagot sa pass tekniskt som
outsourcing. Alltsa valde vi den personliga intervjun, da den hade flest fordelar att erbjuda i
ovrigt.
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2.9 Anonymisering av respondenter

Vart fallforetag och dess samarbetspartner har 6nskat att fd vara anonyma. Detta for att de
upplever att personliga kontakter och darmed ocksa lojaliteter &r av mycket stor betydelse i
deras bransch. De befarar att uppgifter som framkommer i denna uppsats skulle kunna skada
deras rykte och darmed skulle de riskera att forlora sitt fortroende fran kunder och partners.

Anonymiseringen innebar bade fordelar och nackdelar for var uppsats. En nackdel kan, enligt
Lundahl och Skarvad (1999) vara att uppsatsen riskerar att bli mer abstrakt med anonyma
kéllor. Anonymiseringen medfor dven svarigheter for lasare av var uppsats att kontrollera och
folja upp kallorna. Pa sa satt minskas trovardigheten angaende vart material. En fordel med
anonyma fallbeskrivningar ar att man pa sa satt tillfor undersokningen mer djupgaende
information. Denna fordel &r betydande for var uppsats. Vi tror att en Oppet redovisad
fallbeskrivning hade gjort vart material ytligare. Vi anser att fordelarna som anonymiserade
intervjuer medfor i form av djupet i materialet dverstiger nackdelarna.
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3. Teori

| foljande kapitel presenteras de teorier som ligger till grund for denna uppsats: det
resursbaserade synsattet, transaktionskostnadsteorin samt natverksteori. Kapitlet inleds med
en redogorelse for varfor vi valt just dessa teorier. Varje stycke inleds sedan med en kort
bakgrund till varje teori. Avslutningsvis strukturerar vi teorierna i en modell
’Qutsourcingtrappan’.

3.1 Val av teorier

Denna uppsats ar baserad pa tre teorier som vi har sammanstllt i en modell. For att modellen
skulle bli sa relevant som majligt for sitt syfte var det viktigt att de teorier vi valde var de som
var mest betydelsefulla for outsourcing. FOr att 6ka uppsatsens trovérdighet vill vi i detta
avsnitt redogora for de grunder, pa vilka vi baserat vart teorival.

Transaktionskostnadsteorin & en vida accepterad teori som, enligt dess frontfigur
Williamsson, &r lamplig bland annat foér att utveckla beddémningskriterier for vilka av
foretagets aktiviteter som ska skotas inhouse och vilka som ska outsourcas.
Transaktionskostnadsteorin bor, enligt Williamson (1981), alltsa anvandas nar man avser att
bestamma var foretagets “effektiva granser” gar, samt motivera varfor. Pa dessa grunder har
vi valt att inkludera transaktionskostnadsteorin i var modell.

Barney anses allmant vara det resursbaserade synsattets fader. (Valuebasedmanagement.net,
2006) Han redogor i en artikel fran 1999 for varfor det ar efterstravansvart att inkludera bade
det resursbaserade synsattet och transaktionskostnadsteorin vid beslutsunderlag for
outsourcing. | artikeln menar Barney att foretagens resurser bor spela en stor roll nér foretag
valjer mellan att outsourca en aktivitet och att utféra den inhouse. Vidare anser han att
foretag, i outsourcingfragor, bor ta beslut som manga ganger skiljer sig fran de beslut
transaktionskostnadsteorin foreslar. Vi stodjer oss, i vart val att inkludera det resurshaserade
synsattet i var modell, pd Barneys resonemang om att resursen bor spela en central roll vid
outsourcingbeslut.

Nétverksteorin har vi valt som en central teori i var modell eftersom vi anser att natverksteori
ar hogst relevant vid outsourcing. Natverksteori applicerad pa outsourcing &r ett omrade dar vi
anser att det finns utrymme for forbattring och komplettering. Madhok och Tallman (1998)
menar aven de att natverksaspekten &r relevant i samarbeten mellan foretag. De anser att man
maste vara uppmarksam pa att det potentiella vardet som en affarsrelation skulle kunna
generera, och det varde den faktiskt genererar, kan skilja sig at avsevart. Den andel vérde
foretaget far ut ur sitt affarssamarbete beror enligt Madhok och Tallman pa de villkor och
omstandigheter som praglar relationen.
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For att kunna uppna maximal potential i ett affarssamarbete kréavs alltsa att relationen fungerar
perfekt. Vi menar darfor att relationsteori ar hdgst relevant vid outsourcing.

Vart att notera ar att teorierna i ovanstaende stycke ar presenterade i den ordning de historiskt
sett borjade anvandas i praktiken. I vart teorikapitel och i var modell presenterar vi teorierna i
en annan ordning.

3.2 Resursbaserat synsatt

Resursbaserat synsatt var nittiotalets stora nyhet inom foretagsstrategi (Mclvor, 2000). Enligt
Mclvor &r det viktigt att arbeta fram ett outsourcingbeslut utifran ett resurs- och
aktivitetsperspektiv som tar foretagets vardekedja i beaktande. Genom att analysera ett foretag
utifran ett resursperspektiv kan det tydligare urskiljas vilka resurser som skapar varde och
bidrar till foretagets konkurrenskraft. En resurs kan bara vara en kalla till konkurrensférdel
eller karnkompetens om den tillater foretaget att implementera en strategi som okar dess
avkastningsgrad. (Barney, 1991) Foljande begrepp ar centrala i det resursbaserade synséttet:

e Key Success Factors &r de faktorer som &r nddvéndiga for att ett foretag ska kunna
lyckas i en bransch. De omfattar de typer av resurser som dar viktigast och mest
centrala for att foretaget ska lyckas i branschen. (Grant, 2005)

e Karnkompetens dr en av de Key Success Factors som foretaget ar béattre pa an sina
konkurrenter, alltsa en resurs som skapar konkurrensfordelar. (Collins & Montgomery,
1995)

e Karnverksamhet ar en av de aktiviteter som ar centrala for att foretaget ska kunna
tillfredstalla den potentiella kundens behov pa respektive marknad. Aktiviteten hor till
de aktiviteter som kunden upplever som vardeskapande. (Mclvor, 2000)

e Stodaktivitet ar en aktivitet som inte hor till karnverksamheten. Aven en stodaktivitet
kan vara mycket viktig och kan till och med vara baserad pa en resurs som utgor en
Key Success Factor. Till exempel ar laga kapitalkostnader i vissa branscher en Key
Success Factor. Ofta ar dock stodaktiviteter av mindre central karaktar, sasom
stadning. (Mclvor, 2000)

3.2.1 Branschanalys och internresursanalys

| det resursbaserade synsattet vill man kombinera en branschanalys och en internresursanalys.
De bada analyserna ska sedan tillsammans kunna ge foretaget en bild av hur foretagets
resurser relaterar till de forhallanden som rader pa marknaden. (Grant, 2005)
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| branschanalysen studeras den bransch foretaget verkar i. FOretaget ser till vilka resurser som
kravs for att skapa framgang i branschen, alltsa Key Success Factors, och pa hur vl
utvecklade dessa resurser ar, eller kommer vara inom den ndrmaste framtiden, hos
konkurrenterna i branschen. Fragan ar vilka resurser som kravs for att foretaget ska lyckas i
branschen. (ibid)

| internresursanalysen ses foretaget som en samling konkreta och abstrakta resurser.
Begreppet resurs innefattar har allt fran foretagskultur och personal till kompetens och
ramaterial. Barney (1991) delar in foretagets resurser i tre kategorier: fysiskt kapital,
humankapital och organisatoriskt kapital. FOretagets olika resurser och aktiviteter bedéms och
utvarderas. En Kklassificering sker av aktiviteterna som antingen karnverksamheter eller
stodaktiviteter. (Grant, 2005)

I den kombinerade analysen vill man avgora hur centrala foretagets olika resurser &r nar det
galler att ge foretaget framgang pa marknaden, alltsa vilka av foretagets resurser som matchar
Key Success Factors. Sedan galler det att matcha de mest konkurrenskraftiga av foretagets
resurser mot branschens Key Success Factors, det vill sdga att identifiera foretagets
karnkompetenser. Foretagets nuvarande och framtida konkurrensfordelar ska alltsa fastslas.
(ibid)

Framgangsreceptet for att skapa konkurrensfordelar ar enligt Collins och Montgomery (1995)
att bygga upp ett antal k&rnkompetenser och utveckla och exploatera dessa med hjalp av en
val utarbetad strategi. For att en resurs ska kvalificera sig som vardefull nog for att vara basen
for en effektiv strategi (alltsa kunna klassas som karnkompetens) menar Barney (1991) att
resursen ska uppfylla ett antal kriterier:

e Resursen maste vara vardefull. For att betraktad som vardefull maste resursens
avkastningsgrad kunna 6kas genom implementering av en effektiv strategi.

e Resursen maste vara séllsynt/unik. For att foretaget ska kunna ha en férdel gentemot
sina konkurrenter kravs det att konkurrerande foretag inte ska kunna implementera en
liknande strategi med hjalp av motsvarande resurs.

e Resursen maste vara svarimiterbar for att kunna behalla sin unikhet/sallsynthet.

e Resursen far inte ha nagra strategiskt likvardiga substitut som i sig sjalva ar
unika/sallsynta.

22



Outsourca ratt — en modell i tre steg

3.2.2 Fordelar som kan uppnas med det resursbaserade synsattet

Genom att kombinera branschanalysen och internresursanalysen kan foretaget, enligt Quinn
(1994) uppna fyra fordelar:

e Avkastningen pa de interna resurserna maximeras genom att dessa resurser kan
specialiseras och darmed gora storsta mojliga nytta.

e Valutvecklade karnkompetenser utgdr en intradesbarriar for nutida och framtida
konkurrenter som forsoker ta sig in pa foretagets marknad.

e Externa leverantorers investeringar, innovationer och specialkompetenser kan till full
grad utnyttjas. Dessa skulle vara kostsamma, om inte omdjliga, att utveckla internt i
organisationen.

e Risker och kostnader for investeringar minskar. Detta ger battre méjligheter att mota
kundernas behov i en stéandigt foranderlig marknad.

3.2.3 Sammanfattning av det resursbaserade synséttet

Det resursbaserade synséattet handlar om att satta in foretagets olika aktiviteter pa dess ratta
plats i vardekedjan. Det ar intressant for att foretaget ska kunna avgora hur aktiviteten
lampligast hanteras ur ett langsiktigt strategiskt perspektiv. Aktiviteterna klassificeras utifran
hur centrala de ar i foretagets vardekedja samt utifran pa vilket satt de bidrar till foretagets
konkurrenskraft. For att vara konkurrenskraftigt pa lang sikt bor foretaget se till att anvanda
sina viktigaste resurser dar de gor storsta maéjliga nytta. Pa sa satt ar det resurshaserade
synsattet avgorande vid val av marknad.

3.3 Transaktionskostnadsteorin

Transaktionskostnadsteorin syftar till att forklara hur och varfor transaktionskostnader
uppstar.  Williamson (1979) 4ar den teoretiker som framst forknippas med
transaktionskostnadsteorin. Analyser med hjalp av transaktionskostnadsteorin kan enligt
Williamson (1981) goras pa olika nivaer. Pa en av dessa nivaer granskas de operativa delarna
i verksamheten. Utifran ett transaktionskostnadsperspektiv analyseras vilka av dessa delar
som borde finnas inom foretaget, vilka som borde finnas utanfor foretaget, (outsourcas), och
varfor. | var uppsats kommer vi att redogora for de delar av teorin som &r relevanta for
outsourcing och alltsa utga fran denna niva i var analys av transaktionskostnader.

Transaktionskostnader aterfinns i samband med att tva parter pa marknaden handlar varor
eller tjanster med varandra (Nygaard & Ravn i Nygaard (red.) & Bengtsson, 2002).
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Om foretaget véljer att vanda sig till marknaden for att fa varan eller tjansten producerad
kommer sannolikt produktionen bli billigare dd marknaden kan tillgodogéra sig skalfordelar
som inte det egna foretaget kan (Lacity & Hirchheim, 1993). Att véanda sig till marknaden,
outsourca aktiviteten, medfor dock merkostnader, transaktionskostnader (Nygaard & Ravn i
Nygaard (red.) & Bengtsson, 2002).

3.3.1 Transaktionskostnadsteorins antaganden
Transaktionskostnadsteorin baseras pa Williamsons tva antaganden om att:

1. Individer &r sannolikt opportunistiska. Detta innebdr i det hdr sammanhanget att
individen utnyttjar varje tillfalle att handla for egen vinning. Nér ett foretag har
outsourcat en aktivitet uppstar darfor en osékerhet huruvida det levererande foretaget
verkligen kommer att utfora vad det har atagit sig. FOr att minska osékerheten och
forsdkra sig om att fa vad man forvantat sig kan man som outsourcande enhet vidta
sakerhetsatgarder som reglerar opportunismen (Nygaard & Ravn i Nygaard (red.) &
Bengtsson, 2002).

2. Individer &r begransat rationella. Detta innebadr att individen inte har méjlighet att fatta
ett optimalt beslut. Detta beror pa att individen inte har tillgang till fullstandig
information och darfor inte med sdkerhet kan se konsekvenserna av olika
handlingsalternativ. Individen styrs &ven av tidigare erfarenheter och rutiner. Detta gor
att det beslut som fattas inte kan bli det bésta tdnkbara. (ibid)

3.3.2 Transaktionskostnadstyper

Pa grund av ovanstaende antaganden angaende individens handlingsméonster tillkommer vissa
moment for foretaget vid outsourcing av en aktivitet. Dessa nya moment medfor kostnader.
(Williamson, 1979) Vi har valt att kalla dessa for kontakt-, kontrakts- och kontrollkostnader.

3.3.2.1 Kontaktkostnader

Kontaktkostnaderna innefattar resurserna for att hitta en leverantér av den aktuella produkten
eller tjansten. Detta ar till exempel kostnaderna for att ta in offerter fran levererande foretag
och analysera dessa for att hitta den leverantdr som anses vara den optimala utifran de
preferenser man har. (Barthélemy, 2003)

3.3.2.2 Kontraktskostnader

Pa grund av antagandet om opportunism tillkommer kostnader for att skriva kontrakt med
leverantoren. Kontraktets framsta uppgifter ar dels att begrénsa leverantérens opportunism,
dels att fungera som en arbetsbeskrivning.

24



Outsourca ratt — en modell i tre steg

| de fall dar kontraktet framst upprattas for att begransa opportunism bestar
kontraktskostnaderna till stor del av advokatarvode. Nar kontraktet ska fungera som
arbetsbeskrivning bestar kostnaden framst i den tid som gar at till att muntligt eller skriftligt
beskriva arbetet. Kontraktet ska enligt Barthélemy (2003) vara precist, det vill sdga tydligt
visa vad som forvantas av leverantdren. Vidare ska det vara ett kontrakt som ar fordelaktigt
for bada parter. Om kontraktet ar oférdelaktigt for leverantéren ar risken stor att det inte
kommer att uppfyllas.

Nygaard och Ravn (i Nygaard (red.) & Bengtsson, 2002) menar att eftersom individen &r
begransat rationell kommer kontraktet inte vara perfekt fran borjan, och kommer att behdva
justeras under tiden samarbetet har sin gang. Kostnaderna for att kontinuerligt justera
kontraktet raknas ocksa in i kontraktskostnaderna.

3.3.2.3 Kontrollkostnader

Slutligen tillkommer kostnaden for kontroll av att kontraktet verkligen foljs. Eftersom den
andra parten i forhallandet &r sannolikt opportunistisk finns risken att dessa kostnader blir
stora. Det kan handla om att kontrollera kvalitet pa levererade varor eller tjanster. Har ar det
viktigt att upprétta rutiner och procedurer for att enkelt kunna utvérdera leverantdrens arbete
och hur detta forhaller sig till vad som avtalats (Embleton & Wright 1998).

3.3.3 Transaktionernas egenskaper

Enligt Nygaard och Ravn (i Nygaard (red.) & Bengtsson, 2002) paverkas
transaktionskostnaderna av tre egenskaper hos transaktionerna. Dessa egenskaper &r
tillgangsspecificitet, transaktionsfrekvens och osakerhet.

e Tillgangsspecificiteten beskriver hur flexibel en tillgang &r att anvandas till andra
saker an den ursprungligen ar avsedd till. Ju hogre grad av tillgangsspecificitet desto
farre alternativa anvandningsomraden finns. Transaktionskostnaden okar saledes ju
mer tillgangsspecifik en vara ar.

e Transaktionsfrekvensen beskriver hur manga ganger en identisk transaktion kan
genomforas. Ju hogre frekvens av transaktioner per kontrakt desto farre kontrakt och
darfor lagre kontraktskostnader vilket leder till lagre transaktionskostnader.

e Osakerheten beror pa att beslutsfattarna & medvetna om att de inte har fullstandig
information och att fel beslut darfér kan fattas. Ett storre informationsbehov for
minskad osakerhet Okar darfor transaktionskostnaderna da kostnaderna for
informationssokning, planering och kontroll Okar. Osakerheten varierar i olika
branscher och kontexter.
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3.3.4 Nar ar outsourcing lampligt?

Nar ett foretag star infor valet att outsourca bor enligt Nygaard och Ravn (i Nygaard (red.) &
Bengtsson, 2002) innehdllet i beslutskalkylen besta av tva delar. Den ena delen bestar av
priset for att utfora aktiviteten internt. Den andra delen bestar av priset for att vanda sig till en
utomstdende part, vilket ar det samma som marknadspriset adderat med
transaktionskostnaden. Om kostnaden for att utfora aktiviteten internt 6verstiger kostnaden for
outsourcing &r outsourcing ett lampligt alternativ.

3.3.4.1 Metoder for datainsamling till beslutskalkyl

For att beslutsunderlaget skall bli s& korrekt som mojligt ar det viktigt att datan ger en
rattvisande bild av hur mycket aktiviteterna egentligen kostar (Mclvor, 2000). Speciellt
beslutsunderlaget som bestar av kostnaderna for att utfora aktiviteten inom foretaget riskerar
att bli inkorrekta. Detta géaller sérskilt nar aktiviteterna &r komplexa och kostnaderna till stor
del bestdr av omkostnader eller fasta kostnader. Men dven kostnadsbhilden for mindre
komplexa aktiviteten kan bli missvisande. (Kaplan & Cooper, 1998 )

For att fa en sa korrekt kostnadsbild som mojligt kan ABC-kalkylering anvandas. ABC-
kalkylering innebér att varje steg i en aktivitet och de kostnaderna som &r forknippade med
just det steget analyseras. Sedan méats hur manga ganger det steget upprepas i aktiviteten, som
i sin tur blir tillskriven motsvarande kostnad. En stark kritik mot ABC-kalkylering &r att det
tar stora resurser i ansprak. Manga foretag nojer sig darfor med sd kallade
sjalvkostnadskalkyler dar omkostnaderna fordelas pa de olika aktiviteterna med hjélp av olika
sa kallade fordelningsnycklar. Sjalvkostnadskalkylen ger i manga fall en nagorlunda korrekt i
kostnadsbild. (ibid)

For att samla in data som visar vad det skulle kosta att outsourca aktiviteten maste
prisuppgifter fran potentiella leverantérer insamlas. Pa sa satt kan samarbete inledas med den
pa sikt mer konkurrenskraftiga konkurrenten. Denne borde pa lang sikt ha de béasta
forutsattningarna att halla laga priser vid en given vinstmarginal. (Mclvor, 2000)

Den andra bestandsdelen av den totala kostnaden for att utfora aktiviteten utanfor foretaget ar
transaktionskostnaderna. De &r de kostnader som tidigare presenterats som kontakt-,
kontrakts-, kontrollkostnader. (ibid)

3.3.5 Sammanfattning av transaktionskostnadsteorin

Transaktionskostnadsteorin ser till de kostnader som &r associerade med att inte utféra en
aktivitet inom foretaget. Dessa kostnader kan delas upp i tre kostnadsslag: kontaktkostnader,
kontraktskostnader samt kontrollkostnader. Transaktionskostnaderna beror dock inte enbart pa
aktivitetens karaktarsdrag, utan paverkas aven av graden av tillgangsspecificitet,
transaktionskostnadsfrekvens och osakerhet.
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3.4 Natverksteori

Det finns inte en avgransad och uttalad natverksteoriteori utan mer en samling beskrivningar
av hur foretag interagerar med andra foretag och vikten av detta. Gemensamt for dessa
beskrivningar &r att vikten av lyckosamt samarbete mellan foretag betonas. Néatverksteorin
syftar till att underlatta analysering av det egna natverket for att optimera de positiva
effekterna av detsamma (Hgpner i Nygaard (red.) & Bengtsson, 2002). | denna uppsats bestar
natverkskapitlet av de delar inom natverksteorin som beror relationen mellan tva parter.

3.4.1 "Forhallandematrisen”

Nér ett foretag véljer en samarbetspartner bor valet vara strategiskt genomtankt. Innan
foretaget fattar ett beslut om att inleda ett samarbete med potentiell partner bor foretaget
analysera hur ett forhallande med denna partner skulle kunna se ut. De forhallanden som har
storst potential att bli intressanta for foretag ur ett natverksperspektiv kan enligt Hakansson
och Snehota (1995) identifieras med hjalp av en matris.

Enalctivitetsfiirhallande Fleralctivitetsforhallande

Aktivitetens | 1 Farhillande med 2. o
substans r starkt begransad :
simpel potential
Aktivitetens 3 4. Mycket intressanta
substans dr ? farhallanden
komplex
Figur 1

Matrisens olika rutor ger en fingervisning om hur mycket anstrangning och resurser foretaget
bor spendera pd att varda forhallandet. | ruta ett placeras ett forhallande som inte &r
intressanta ur natverksperspektiv. Darmed inte sagt att forhallandet ar oviktigt eller
ointressant ur andra perspektiv. Vidare blir forhallandena av ndgot storre intresse ju hogre
siffra i matrisen. En ruta med ett fragetecken visar att forhallandet inte uppnatt den maximala
potentialen men kan anda vara intressanta och darfor vara varda att varda. Ett forhallande i
ruta fyra dar optimalt. Vart att podngtera ar att ett foretag kan uppgradera ett
outsourcingférhallande fran ruta tre till ruta fyra genom att outsourca fler aktiviteter till
samma partner och pa sa satt skapa ett fleraktivitetsfornallande. (ibid)

27



Outsourca ratt — en modell i tre steg

Matrisen kan anvandas for bedomning av vilken typ av forhallande som skulle rada med en
potentiell outsourcingpartner. Vilken ruta forhallandet “hamnar” i aterspeglar i vilken
utstrackning ditt foretag skulle fa ta del av den potentiella partnerns resurser vid ett samarbete.
(ibid)

Matrisen kan aven vara till hjalp da den patankta outsourcingpartnerns natverk ska analyseras.
Partnerns natverk ska da forst kartlaggas. Darefter appliceras matrisen pa vart och ett av den
patankta partnerns férhallanden inom natverket. Ju intressantare forhallanden (ju hogre siffra i
matrisen) desto storre chans att din partner lyckas 6ppna en kanal for ditt foretag att etablera
ett nytt forhallande. (ibid)

3.4.2 Tillit

Langfield-Smith och Smith (2003) behandlar vikten av tillit i en outsourcingrelation. De
menar att en viss tillit & en forutsattning for alla typer av affarsmassiga relationer och
samarbeten.

Sako (1997) menar att i en ”perfekt” relation, dar alla parter har fullstdndig information for att
kunna forutsdga huruvida samarbetet kommer att uppfylla ens forvantningar, ar graden av
tillit parterna emellan av underordnad betydelse. Fullstdndig information &r dock i princip
omdjlig att uppna, varfor tillit har en viktig funktion i alla typer av samarbeten. Tillit &r dock
ett svardefinierat begrepp och har olika innebérd for olika manniskor. Enligt Sako ar tillit:

”...an expectation held by one trading partner about another, that the other
behaves or responds in a predictable and mutually acceptable manner”
( Sako, 1997, sid. 37)

Tillit i en affarsmassig relation handlar om att kunna forutsdga sin partners beteende i en viss
situation. Foérutsdgandet ar av avgoOrande roll for ett foretag néar det géller att vélja
samarbetspartner, da det vill ha en forsékran om att samarbetet kommer att blir lyckosamt.
(ibid)

Det finns olika skél till varfor ett foretag anser sig kunna forutsdga utfallet av ett samarbete.
Dessa skal grundar sig enligt Sako (1997) pa vilken typ av tillit som rader i relationen. Sako
har identifierat tre olika typer av tillit: contractual trust, competence trust och goodwill trust
och menar att dessa pa olika satt gor det mojligt att forutsaga utfallet av samarbetet. Dessa tre
typer av tillit finns mer eller mindre i alla relationer.

3.4.2.1 Contractual trust

Contractual trust bygger pa antagandet att den ena parten i en relation kommer att uppfylla
sina forpliktelser gentemot den andra parten och tvartom. Contractual trust handlar om att de
inblandade parterna har viss moral och darfor ser till att halla vad de lovat, oavsett om
sakerhetsatgarder, sasom skriftliga kontrakt, har upprattats eller inte.
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Contractual trust bestar inte bara i att ett kontrakt som ar upprattat for en specifik relation eller
transaktion halls. Det handlar lika mycket om att de inblandade parterna handlar enligt de
normer eller regler som géller generellt i en bransch eller for en viss transaktion, i fraga om
till exempel pris och leverans- och betalningstid. | férlangningen innebar detta att hog grad av
contractual trust kraver mindre resurser till upprattandet av sddana typer av sékerhetsatgarder.
Enligt Sako baseras i princip alla affarsmassiga transaktioner pa en viss grad av contractual
trust, det &r en forutsattning for att en transaktion 6verhuvudtaget ska aga rum.

3.4.2.2 Competence trust

Competence trust handlar om huruvida den ena parten litar pa att den andre parten har den
kunskap och kompetens som krévs for att kunna uppfylla dess behov. Hog grad av
competence trust dkar de inblandade parternas fortroende for och forsakran om att en viss
niva pa kvaliteten av den utforda tjansten/varan uppnas. Denna typ av tillit ar hogst relevant
och intressant vid outsourcing. Outsourcing handlar ofta om att forsakra sig om basta mojliga
kvalitet.

Om hog grad av contractual trust rader ar uppdragsgivaren séker pa att leveransen sker i tid
och att priset som faststéllts stimmer. Daremot kan han inte vara séker pa att varan/tjansten ar
av hogsta mojliga kvalitet. Vid hég grad av competence trust kénner sig uppdragsgivaren
forsakrad om att varan/tjansten ar av hogsta mojlig kvalitet men litar inte fullt ut pa att andra
faktorer sdsom att leveransen sker i tid.

3.4.2.3 Goodwill trust

Goodwill trust handlar om parternas tilltro till varandras ansvarskénsla. Denna ansvarskéansla
kan besta i att man ar villig att géra mer an vad som forvantas enligt de kontrakt som
upprattats. Det handlar alltsa inte om, som i fallet med contractual trust, att uppfylla vissa
faststallda krav eller l6ften, eller som i fallet med competence trust, att uppna en viss
kvalitetsstandard. Hog grad av goodwill trust i en relation innebér att parterna litar pa att varje
tillfalle och varje mojlighet att forbattra eller dvertraffa dverenskommelsens bestdmmelser
kommer att tas tillvara pa. Skillnaden mellan goodwill trust och contractual trust ar alltsa en
forvantan om att ens partner kommer att ta initiativ till att hitta nya och battre végar till att
utfora tjansten/varan i fraga.

Forekomsten av tillit tyder pa att opportunismen i en relation &r begransad. Innebdrden av
opportunistiskt beteende skiljer sig dock for de olika typerna av tillit. Att som uppdragstagare
exempelvis undanhalla viss information fran sin uppdragsgivare som &r av stor betydelse for
ett projekts framgang, anses vara opportunistiskt beteende enligt ett “goodwill trust-
perspektiv”’, men inte enligt ett "contractual trust-perspektiv”, savida uppdragstagaren, enligt
kontrakt, inte ar skyldig att lamna ut sadan information.
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Huruvida en part &r att lita pa eller inte grundas pa hur samarbetet fungerar nar det har inletts,
alltsd om forvantningarna uppfylls, men aven pa det rykte som den har innan relationen
inleds, nar man letar efter en potentiell samarbetspartner. Eftersom bade contractual trust och
competence trust handlar om att uppfylla vissa faststallda regler ar det mojligt att leta efter
palitliga och kompetenta samarbetspartners genom att lita pa det rykte som ett foretag har pa
marknaden. Graden av contractual trust och competence trust i en relation baseras saledes
mycket pa parternas anseende generellt i branschen. Goodwill trust, & andra sidan, baseras ju
inte pa nagra bestamda kriterier vilket gor att det blir svarare att leta efter pa marknaden.
Relationen maste inledas och fortga en period for att se om goodwill trust skulle kunna
utvecklas.

Hog tillit 1 en relation medfor transaktionskostnadsreduceringar och minskar risken for
opportunistiskt beteende. Tillit ar alltsa en produkt av natverkseffekter men yttrar sig bland
annat i lagre transaktionskostnader.

3.4.3 Natverksfordelar

Vi har i ovanstaende avsnitt redogjort for pa vilket satt ett foretags relation till en partner kan
bedomas. Vilka ar da de for natverksfordelar som en stark relation kan leda till? Enligt Fulop
(i Linstead et. al, 2004) &r de potentiella fordelarna:

e Kunskap och larande

e Finansiella resurser

e Materiella resurser, exempelvis ramaterial

e Status, kan exempelvis yttra sig som en kvalitetsstampel

e Tillgang till marknader i andra lander, regioner eller stader

e FOrmaga att hantera osakerhet, till exempel att slippa risken for dverkapacitet
e Mojlighet till specialisering och diversifiering

Ju fler av dessa resurser som kan identifieras hos en potentiell partner, desto mer intressant
blir relationen ur natverkssynpunkt.

3.4.4 Sammanfattning av natverksteori

Genom néatverksteorin kan vi utvardera relationer i ett natverk. Vi anvéander nétverksteorin for
att avgora vilka partners som dr mest attraktiva att inleda samarbete med. Vi analyserar
partnerns nétverk och dess relationer, samt bedémer vilka andra resurser som den potentiella
partnern besitter. Vi forsoker avgora vilken potential som finns inbyggd i relationen vad avser
mojligheter att fa ta del av den potentiella partnerns resurser (partnerns natverk inkluderat). Vi
forsoker aven utvardera potentialen for laga transaktionskostnader som féljd av en néra
relation.
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Transaktionsteorin bygger pa antagandet att individen &r sannolikt opportunistisk. Detta géaller
aven i natverksteorin, med den stora skillnaden att den enskilda akttrens opportunism ofta
regleras kraftigt av natverket och beroendet av relationen till transaktionens motpart. Det
I6nar sig, pa lang sikt, ofta inte att svika sina affarspartners.

3.5 Outsourcingtrappan

| foljande stycke presenteras var modell outsourcingtrappan. Den &r ett satt att samla tre
befintliga, for outsourcingbeslut relevanta teorier i en och samma modell. Modellen &r avsedd
for att skapa beslutsunderlag infor eventuell outsourcing och for att analysera och felsdka
redan pagaende outsourcing. Med modellen foljer en bruksanvisning som steg for steg tar
anvandaren genom varje analysmoment.

Analysen borjar pa Steg 1, dar anvandaren gor en analys pa foretagets aktiviteter och resurser
utifran det resursbaserade synséttet. Detta steg ar det forsta och mest grundlaggande. Om
aktiviteten enligt analysen pa detta steg inte ar lamplig att outsourca, &r det inte aktuellt att
fortsatta med analysen pa Steg 2. Aktiviteten ar helt enkelt inte lamplig for outsourcing. Om
analysen pa Steg 1 visar att aktiviteten kan vara lamplig for outsourcing ar det dags att
fortsatta med analysen pa Steg 2.

P& Steg 2 analyserar anvandaren, ur ett transaktionskostnadsperspektiv, de aktiviteter som
"klarat sig” fran Steg 1. Denna analys gors for att se om det skulle vara dyrare att outsourca
eller att gora inhouse. Om man efter analys pa Steg 2 gor bedémningen att det skulle vara
dyrare att outsourca an att gora inhouse bér man, savida transaktionskostnaderna inte ar sa
hoga att det ar uppenbart att outsourcing inte skulle vara ett mojligt alternativ, ga vidare till
Steg 3 for att gora en analys ur natverksperspektiv. Analysen pa Steg 3 gors da for att avgora
om de potentiella natverksfordelar anvéndaren tycker sig kunna se skulle kunna vaga upp de
hoga transaktionskostnaderna. Det handlar da alltsd om att gora en avvagning mellan de
uppskattade transaktionskostnaderna och de potentiella nétverksfordelarna. Om
transaktionskostnadsanalysen pa Steg 2 visar pa att det skulle vara billigare att outsourca an
att gora inhouse bor man aven da ga vidare till Steg 3; i detta fall for att, efter en analys ur
natverksperspektiv, kunna avgora vilken partner man ska vélja for sin outsourcing.

P& Steg 3 gor man en utvéardering av de potentiella partnernas resurser som skulle kunna
tankas vara attraktiva for foretaget. Man gor aven pa samma steg en relationsanalys for att
kunna bedoma i vilken utstrackning man kan forvanta sig fa ta del av respektive partners olika
resurser, samt for att kunna bedéma i vilken utstrackning relationens karaktarsdrag paverkar
transaktionskostnaderna. Analyserna pa detta steg kan anvandas bade till att uppskatta
potentiella natverksfordelar for outsourcing av en aktivitet, samt till att vélja
outsourcingpartner.
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Sammanfattningsvis kan vi sdga att modellens forsta steg ar det viktigaste och mest
grundlaggande, och kan ensamt avgdra om outsourcing inte ar lampligt. Mellan Steg 2 och 3
bor modellens anvéndare gora en avvagning mellan transaktionskostnader och potentiella
natverksfordelar. Nar anvandaren val avgjort att outsourcing &r det basta alternativet ar det
dags att pa Steg 3 vélja outsourcingpartner.

" Qutsour cingtrappan” Steg 3
Eeslutsunderlag: Som
Sl’fg 2 isteg 2+

Beslutsunderlag: Bomi natverksanalys

steg 1+ akbiwitetskostnads-
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REV-analys nutsourca om ostn. atwerk
rid outsourcing=kostn,
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teter i wardekedjan

Figur 2
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3.5.1 Steg 1 —resursbaserat synsatt

Outsourcingtrappans forsta steg handlar om att utforma beslutsunderlag for att behalla internt
eller outsourca "ratt” aktiviteter. Genom att gora en analys ur ett resursbaserat synsatt fangar
man den aktuella aktivitetens betydelse i foretagets vardekedja, och kan pa sa satt ta fram ett
beslutsunderlag som ger foretaget mojlighet att genom sitt beslut starka sin strategiska
position, och darigenom sin framtida konkurrenskraft. Analysen ur det resursbaserade
synsattet bor utforas redan innan man borjar titta pa de potentiella leverantorernas priser och
de transaktionskostnaderna en sadan relation skulle ge upphov till. Pa detta steg foreslar vi
foljande tillvagagangssatt:

1. Identifiera och klassificera foretagets aktiviteter i kategorierna Key Success Factors,
karnkompetens, karnverksamhet och stodaktivitet. For att kunna genomféra en analys
som pekar pa vilka aktiviteter som hor till karnkompetenser samt vilka som inte gor
det se avsnitt 3.2 Resursbaserat synsatt.

2. Koncentrera foretagets egna resurser pa karnkompetenserna. Pa sa satt kan
definierbara konkurrensfordelar uppnas och unikt kundvarde tillfors (Quinn & Hilmer,
1994).

3. Outsourca de aktiviteter for vilka foretaget inte har kritiska strategiska behov eller
besitter specialkompetenser (det vill sdga de som inte hor till kdrnkompetensen). Detta
géller &ven de aktiviteter som traditionellt brukar vara integrerade i organisationen.
(ibid)

3.5.2 Steg 2 — transaktionskostnadsteorin

Efter att ha "klarat av” Steg 1 i outsourcingtrappan ar det nu dags att ga vidare till Steg 2. Pa
detta steg analyseras huruvida den aktivitet, (som enligt det resursbaserade synsattet pa Steg
1) ska outsourcas, ar lamplig att outsourca daven ur ett transaktionskostnadsperspektiv. Vad
kostar aktiviteten att utféra inhouse respektive att outsourca? Ar aktiviteten i sig forknippad
med stora transaktionskostnader?

Har ska en aktivitetskostnadsanalys goras. En sadan analys syftar till att avgora om det kostar
mer att ha aktiviteten inom fOretaget &n att outsourca den. For att det ska vara lampligt att
outsourca aktiviteten bor kostnaden for outsourcingen, det vill sdga produktionskostnaderna
plus transaktionskostnaderna, vara lagre &n de totala kostnaderna for att ha aktiviteten inom
foretaget.

33



Outsourca ratt — en modell i tre steg

For att kunna genomfdra analysen kravs:

1. Data som visar hur mycket det totalt kostar att fa aktiviteten utférd utanfor foretaget,
det vill sdga prisuppgifter plus transaktionskostnader.

2. Data som visar hur mycket det totalt kostar att utfora aktiviteten internt inom
foretaget.

Outsourca aktiviteten om kostnaderna for att utfora aktiviteten internt dverstiger de totala
kostnaderna for att outsourca. FOr en djupare insikt i hur datainsamlingsarbetet och
dataanalysarbetet bor se ut, se avsnitt 3.3 Transaktionskostnadsteorin.

3.5.3 Steg 3 — natverksteori

Vid outsourcing pa det tredje och hogsta steget pa outsourcingtrappan ska beslutsunderlag tas
fram som verkar for ett beslut ger optimala fordelar och effekter. Syftet &r att som i tidigare
steg Oka sin konkurrenskraft och minska sina kostnader genom outsourcingen men &ven att
expandera sitt natverk.

Pa detta steg forutsatts att man foljt trappans tidigare steg och valt en aktivitet som ar lamplig
att outsourca ur ett resurshaserat synsatt och ur transaktionskostnadssynpunkt. Nu handlar det
om till vem (vilken person, vilket foéretag, vilken organisation) man ska inleda en
outsourcingrelation med. Agera enligt foljande:

1. Bilda en uppfattning om vilka foretag som ar bast pa marknaden pa aktiviteten i fraga.

2. Analysera foretagets potentiella relationer till de partners som valdes i foregaende
moment utifran hur stor mojligheten ar att foretaget kommer att fa ta del av den
potentiella partnerns resurser. Vid redan pagaende outsourcing, dar trappan anvands
for utvarderings- och felsokningsverktyg, ska den redan befintliga relationen till
outsourcingpartnern analyseras. Hur stor mojligheten ar att fa tillgang till énskvarda
resurser &r beroende av aktivitetens grad av komplexitet, antalet potentiella aktiviteter
som foretaget har tillsammans med partnern och graden av tillit i relationen. Fortsatt
enligt foljande:

a. Bedom aktivitetens grad av komplexitet (komplex/simpel).

b. Uppskatta antal aktiviteter déar foretaget och partnern potentiellt skulle kunna arbeta
tillsammans (fleraktivitetsforhallande/enaktivitetsforhallande).

c. Placera in relationen mellan foretaget och partnern i forhallandematrisen” (se Figur 1)
for att kunna avgora huruvida relationen ar av intresse och vard att satsa pa.
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d. Bedom graden av tillit i relationen. Detta gérs med hjalp av Sakos (1997) tre typer av
tillit i natverksteoriavsnittet.

3. Beddm vilka resurser den tilltdnkta partnern har, som &r attraktiva for foretaget. FOr
exempel pa sadana resurser stycket Natverksfordelar.

4. Kartlagg den potentiella partnerns nétverk. Upprepa punkt 2 a-d, det vill sdiga samma
forfarande som tillampats vid analysen pa relationen mellan foretaget och partnern, pa
relationerna inom partnerns natverk.

Ovanstaende analyser kan genomforas med hjalp av den information som star att finna i
nétverksteoriavsnittet.

Ett foretag ska efter att ha utfort analys enligt modellens tre steg kunna avgora vilken aktivitet

som ar lamplig att outsourca och hur de ska ga till vaga for att fa ut flest positiva effekter av
outsourcingrelationen.
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4. Empiri

| detta kapitel presenteras det empiriska materialet. Kapitlet inleds med ett stycke dar vi
redogor for hur vi samlat in materialet. Darefter presenteras fallféretaget och dess
outsourcingpartner. Kapitlet avslutas med en redogorelse for hur féretagen uppfattar
relationen dem emellan samt vilka effekter de upplever att outsourcingen medfor.

4.1 Intervjuernas genomforande

Var inledande intervju med Castor Advertising dgde rum den 16:e november 2005 i foretagets
lokaler i centrala Lund. Intervjuare var Markus Berglund, Martina von Unge och Cecilia
Backman. Respondent var den ena deldgaren i foretaget. Bandspelare anvéndes for att vi
skulle kunna koncentrera oss pa intervjun istallet for pa att anteckna. Pa s& satt uppfangades
de nyanser i det talade spraket som inte gar att aterge i skrift. Den inledande intervjun varade i
cirka 40 minuter. Den andra intervjun agde rum den 8:e december. Samma personer som vid
den forsta intervjun ndrvarade. Denna djupintervju varade i cirka 80 minuter. Intervjun med
agaren till Castors outsourcingpartner Pollux Copywriting dgde rum i foretagets lokal i
Malma 29:e november. Intervjun varade i cirka 60 minuter. Aven har anvandes bandspelare.

4.2 Presentation av fallforetaget — Castor Advertising

Castor Advertising ar ett mindre reklamforetag, beldget i centrala Lund. FOretaget ar nischat
mot trycksaksbranschen. Verksamheten startades for cirka tva ar sedan av tva personer som
bada har stor erfarenhet av reklambranschen. Bada tva hade flera ars anstallning pa storre
reklambyraer bakom sig. Den ena ar var kontaktperson pa foretaget. Det &r henne vi har
intervjuat och haft mail- och telefonkontakt med. Hon jobbar som projektledare och hennes
uppgift &r att upprétta och ta hand om kontakterna med foretagets kunder och leverantorer.
Hon har dven som uppgift att se till deadlines halls och att alla uppdrag blir utférda enligt
overenskommelse. Den andra deldgaren ar formgivare och star for all produktion som
foretaget gor inhouse. Foretagets kundbas bestar i princip av fa stora kunder, bland annat
kommuner eller storre foretag. Dessa kunder har oftast flera reklambyraer, Castor ansvarar
saledes inte for all reklam som deras kunder efterfragar. Kunderna ér till stor del medféljande
fran tidigare arbetsplatser. Ett typiskt uppdrag for vart fallforetag resulterar oftast i en
trycksak. Oftast ar det informativt material, till exempel inomforetagsinformation i form av
foldrar eller nyhetsbrev. Foretaget anser att deras viktigaste kompetenser utgdrs dels av
formgivning och illustration, dels av projektledning; det vill sdga att organisera och planera
arbetsprocessen och se till att fa jobbet gjort.
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4.3 Presentation av Pollux Copywriting

Pollux Copywriting r ett enmansforetag som utfor copywriting pa konsultbasis. Agaren har
tidigare arbetat som copywriter pa tva olika storre reklambyrder och har &ven en
kandidatexamen i media- och kommunikationsvetenskap. Foretaget i sin nuvarande form har
varit verksamt sedan ar 2003. Verksamheten bedrivs fran kontoret i centrala Malmo. Kontoret
ar en del av en lokal dar flera andra foretag i reklambranschen ar lokaliserade. Foretagets
kundbas bestar huvudsakligen av fyra storre reklambyrder beldgna i Malmoregionen.
Foretagets huvudsyssla ar copywriting, vilket bestar i att skriva texter och, tillsammans med
en art director, sta for idéer och uppslag, for olika former av reklamuppdrag.

4.4 Varfor outsourca?

Eftersom Castor &r litet foretag sa har det ofta inte all kompetens som kravs for att utfora ett
helt uppdrag at en kund inhouse. Darfor outsourcas flera aktiviteter, bland annat fotografering,
tryckning, webbdesign och copywriting. Utav dessa anser kontaktpersonen pa Castor att
copywriting och fotografering &r de aktiviteter som ar mest centrala och avgorande for ett
lyckat resultat. Hon anser d&rfor att det &r viktigt att ha ett bra och stabilt samarbete med en
kompetent copywriter och en kompetent fotograf. Tryck ser hon som en tjanst dar
leverantoren enkelt kan bytas ut eftersom det finns manga tryckerier som gor lika bra jobb. Vi
ville fokusera pa en outsourcingrelation som ror en aktivitet som ligger hogt i foretagets
vardekedja, som &r en del av karnverksamheten, eftersom vi tror att en sadan relation ar
intressant utifran var fragestallning. Darfor valde vi att fokusera pa Castors outsourcing av
aktiviteten copywriting till Pollux.

Att skota copywritingen inhouse har aldrig varit ett alternativ for Castor eftersom den
kompetensen inte finns, och aldrig har funnits, internt i foretaget. De anser att denna
kompetens &r alltfor avancerad och tidskrdvande for att eventuellt utbilda den befintliga
personalstyrkan sa att den kan utfora aktiviteten inhouse. Ett alternativ skulle kunna vara att
anstélla en copywriter men kontaktpersonen pa Castor menar att det inte ekonomiskt sett ar
realistiskt. For Castor vaxlar arbetsbordan kraftigt 6ver aret och det skulle bli alltfor kostsamt
att ha annu en anstalld under perioder med fa uppdrag. Genom att ha copywritingen
outsourcad kan Castor kdpa enbart de tjanster de behdver vid exakt de tidpunkter som behovet
finns.

Ett motiv till att outsourca ar enligt var kontaktperson pa Castor att de bor ’géra vad de gor
bast”, det vill sdga projektledning och formgivning, och lamna resten till dem som kan,
eftersom kvaliteten pa copywritingen ar av mycket stor vikt for att slutprodukten som lamnas
till kunden ska bli bra.
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4.5 Relationen mellan Castor och Pollux

Samarbetet mellan Castor och Pollux har pagatt i princip under hela Castors verksamma tid
och Castor ser det som en langsiktig relation och har inga planer pa att avsluta den. Den forsta
kontakten togs av Castor da en av delagarna tidigare hade varit kollega med &garen pa Pollux.
De tva holl sporadisk privat kontakt aven efter det att de slutat att arbeta tillsammans. Castor
inledde dock vid starten av foretaget ett samarbete med en annan copywriter som
kontaktpersonen pa Castor kande privat sedan tidigare. Castor sade efter en tid upp kontakten
pa grund av problem pa det sociala planet och véande sig da till Pollux istallet. Avgorande vid
valet av Pollux var dels ett vélgrundat antagande om hog kvalitet och kompetens pa det
professionella planet, dels den goda personliga kontakten som upplevts vid tidigare
samarbete. Personkemin stimde och bada foretagen &r dverens om att detta var en viktig
faktor for att samarbetet blev lyckat.

Kontaktpersonen pa Castor ser manga fordelar med den tata personliga kontakten men de
inser att den dven medfor risker for den affarsmassiga relationen. Exempelvis om det skulle
bli osdmja pa det privata planet skulle det troligtvis medfora effekter pa den affarsmassiga
relationen. Pa samma satt skulle en oenighet pa jobbet troligtvis medféra problem for det
privata umganget, varfér man kan saga att man har mer att forlora; man har gjort en personlig
investering i relationen. Kontaktpersonen pa Castor ser bade fordelar och nackdelar med
detta. Fordelen kan vara dels att tilliten ar storre eftersom man litar pa varandra som vanner,
dels att man anstranger sig mer for att samarbetet ska fungera. Nackdelar kan vara dels att
man stannar i ett samarbete som inte ar optimalt eftersom man inte kan eller vill avsluta
samarbetet pa grund av den privata relationen. Dels att problem i privatlivet kan paverka och
forsamra den affarsmassiga relationen. Kontaktpersonen pa Castor anser att det enda som
skulle kunna fa samarbetet att avslutas ar nagon form av personlig schism. Kontaktpersonen
pa Pollux berattar dock att han har fatt ett antal erbjudanden om anstéllning pa nagra av de
reklambyraer som i nuldget ar hans kunder. Han menar att det ar troligt att han inom en snar
framtid accepterar nagot av dessa.

Kontraktsupprattandet mellan parterna fungerar pa sa sétt att projektledaren pa Castor skickar
ett e-mail dar en beskrivning av det aktuella uppdraget ges och vilken ersattning som kommer
utgd. Om Pollux véljer att ta sig an uppdraget foljer en muntlig genomgang av
arbetsuppgiften. Aven denna genomgang raknas som en del av kontraktet. Nar arbetet ar
utfort granskas det av projektledaren pa Castor som lamnar vidare det till kunden om hon
anser att det motsvarar vad som ar dverenskommet. Kunden far sedan avgora om resultatet
blivit som forvantat. Har det inte det gar arbetet tillbaka for omarbetning hos Pollux tills
kunden ar nojd. Kontaktpersonen pa Castor havdar att kunderna oftast ar néjda med resultatet
direkt och att arbetet sallan behdver ga tillbaka till Pollux for omarbetning. Bade Castor och
Pollux upplever samarbetet dem emellan som mycket lyckosamt. Samarbetet praglas av tillit,
arlighet och 6ppenhet.
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4.5.1 Tillit

Tilliten som kontaktpersonen pa Castor upplever bestar bland annat i respekt for den andra
partens kompetens och vetskapen om att den andre kommer att leva upp till férvantningarna
kvalitetsméssigt. Darfor sammankopplas de garna med Pollux. De menar att samarbetet kan
vara en form av kvalitetsstampel for dem tack vare Pollux hdga status i branschen. Den bestar
ocksa i en form av forsakran att man aldrig kommer att bli lurad eller sviken av sin partner allt
i fran priser och betalning till 16ften i fraga om uppdrag. Forhallandet mellan foretagen &r
bade av personlig och av affarsmassig karaktar. Den intervjuade pa Castor havdar att det
privata forhallandet med Pollux till stor del ligger till grund for den hoga graden av tillit for
samarbetspartnern pa Pollux. Tilliten galler bade privatpersonen och affarskontakten *...det
ar nagonstans mellan vanskap och jobb. Vi balanserar pa den kanten, det gar bra utan att det
behdver bli privat.” menar kontaktpersonen pa Pollux. Tilliten visar sig bland annat i att
foretagen ger varandra losa tyglar och litar pa att den andre gor vad som har sagts. Man
respekterar varandras arbetssatt och forsoker kompromissa for att underlatta den andres
arbete. Tilliten mojliggor dven flexibilitet i form av att “specialdealar” kan upprattas.
Kontaktpersonen pa Castor beskriver kontrakten som upprattas mellan Castor och Pollux som
informella. Bade kontaktpersonen pa Castor och Pollux dgare anser att denna arbetsgang ar
praktisk och sparar dem mycket tid och pengar. De menar dven att den informella
arbetsgangen inte hade varit mojlig om inte det hade funnits sa stor tillit mellan parterna i
relationen som det gor.

4.5.2 Arlighet

Arligheten som karaktariserar relationen bestar bland annat av en rak kommunikation. Bada
parter upplever reklambranschen som ytlig och osaker. Som kontaktpersonen pa Pollux
uttrycker det: ’Man kan aldrig veta var folk har sina lojaliteter. Konkurrensen ar stenhard i
den héar branschen. Man sticker knivar i ryggen pa varandra och sen efter ndgra manader
startar man byra tillsammans.” Denna typ av beteende resulterar i en misstro vid
samarbeten. Denna misstro yttrar sig exempelvis i att foretag ofta satter tidigare deadlines an
nodvandigt. Detta beror i sin tur pa att man inte litar pa den andra parten och darfor vill ha
storre marginaler for att inte riskera att kunden far forsenad leverans. Enligt kontaktpersonen
pa Pollux leder dessa forsékringsaktioner till onddigt arbete och lidande. Men att
reklambranschen &r ytlig och att behovet av kontakter &r stort menar kontaktpersonen pa
Pollux dven bidrar till en lagre opportunism hos en eventuell samarbetspartner. Eftersom
méangden uppdrag delvis ar beroende av vilket rykte och vilka kontakter man har i branschen,
ar det viktigt att man alltid gor ett bra jobb och inte utnyttjar sin samarbetspartner. Vilket
givetvis &r positivt poangterar han.

Den nara kontakten mellan Castor och Pollux gor att deras relation skiljer sig fran andra i
branschen menar kontaktpersonen pa Castor. Hon hévdar att de litar mycket pa Pollux &gare
och ser honom som en anstélld. Vidare anser bada parter att de har en for branschen ovanligt
6ppen och rak kommunikation.
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Bada parterna upplever att de sparar mycket tid pa sin raka kommunikation. Som kontakten
pa Pollux véljer att uttrycka det: Det ar alltid raka puckar/.../det spar véldigt mycket tid,
energi, oro och angslan.”

Fortroendet som préaglar relationen ar viktig for samarbetet. Detta fortroende forstarks av
arligheten i relationen genom att den aldrig missbrukas eller utnyttjas. Ar en deadline till
exempel extra viktig for Castor i ett visst uppdrag sa lyssnar Pollux pa detta och ser till att
arbetet blir klart i tid &ven om detta innebdr uppoffringar i form av 6vertid och stress.
Arligheten galler dven i fall av missbedémningar och misstolkningar. Exempelvis om Pollux
vet att ett arbete inte kommer att kunna bli klart i tid eller av nagon anledning inte haller
forvantad kvalitet meddelas Castor i god tid och man forsoker tillsammans finna en I6sning.

4.5.3 Forstaelse

En annan ingrediens som &r viktig i relationen ar forstaelse. Denna bestar till stor del av att
parterna forstar varandra pa det estetiska planet. Ett reklamuppdrag &ar ofta en process med
olika funktioner och samspelet dem emellan maste fungera smidigt for att slutresultatet ska
uppfylla kundens forvéantningar. | denna process ar kommunikationen mellan aktorerna
avgorande. Né&r Castor far ett uppdrag av en kund ar det forst i inledningsstadiet
projektledaren som tar emot all information om uppdraget. Denna vidarebefordrar sedan
informationen till copywritern. Copywritern far darfor ta emot andrahandsuppgifter vilket
medfor en risk for att informationen forvrangs eller omtolkas pa vagen. Ju storre forstaelsen ar
mellan parterna desto mindre blir risken for missuppfattningar och feltolkningar. |
forlangningen leder detta till att mindre tid och energi maste laggas pa kommunikation. Bada
intervjupersonerna framhaver hur den 6ppna kommunikationen i relationen okar forstaelsen
och minimerar antalet missforstand. Kontaktpersonen pa Pollux menar att den stora
forstaelsen mellan parterna ar speciell for relationen. Han upplever inte att han har en sa bra
kommunikation med nagon annan av sina leverantorer.

Det ar dven av stor vikt att Pollux copywriter och Castors formgivare har forstaelse for
varandra pa det konstnarliga planet. De ska garna ha samma forforstaelse och uppfattning om
hur slutresultatet ska bli. Vidare bér de ha forstdelse for varandras tanke- och
associationsbanor, det vill séga ha en gemensam referensram. Deras arbete kompletterar ju
den andres och ska resultera i en och samma produkt. Saledes ar forstaelse av stor vikt for att
slutresultatet ska bli lyckat. Kontaktpersonen pa Pollux havdar att han har ett stort fortroende
for formgivaren pa Castors arbete och sager att han kanner att deras arbete alltid flyter pa
friktionsfritt och att resultatet blir bra. Detta menar kontaktpersonen pa Pollux till stor del
beror pa av att de som han uttrycker det “talar samma sprak™ och ofta "tanker pa samma
satt”.
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4.6 Fordelar av relationen

Outsourcingrelationen har medfort vissa effekter som inte hade uppstéatt om aktiviteten hade
funnits inom Castors organisation. Enligt kontaktpersonen pa Castor ar de viktigaste
fordelarna kompetens, kunskap/larande samt tillgang till nya kontakter.

4.6.1 Kompetens

Den viktigaste fordelen och dven sjélva syftet med outsourcingen ar enligt Castor att man far
aktiviteten copywriting utford och att det gors av nagon som ar kompetent. Castor anser att de
aldrig skulle ha kapacitet rent ekonomiskt eller behov av en intern copywriter. De anser att de
far copywriting av mycket hdg kvalitet.

4.6.2 Kunskap/larande

Castor uppger att de far ut mycket av Pollux vad galler branschkunskap. Kontaktpersonen pa
Pollux har varit i branschen langre an Castor och har darfér mer erfarenhet av branschen.
Reklambranschen ar som tidigare namnts en hard bransch dar aktGrerna utgar fran att ens
samarbetspartners lurar en. Ju tidigare denna insikt infinner sig desto battre. Castor havdar att
Pollux uppfattning och bedémning av branschklimatet har hjalpt dem att veta hur de sjalva
ska forhalla sig till konkurrenter och kunder for att inte bli lurade. Vidare har Pollux en storre
insikt i prislaget och gett Castor goda rad om vad som ar lampliga priser for olika uppdrag.
Kontaktpersonen pa Pollux besitter dven kunskaper fran sin hogskoleutbildning, vilka han har
formedlat till Castor. Ett exempel pa detta ar intervjuteknik Denna kunskap inte direkt lankad
till den roll som Pollux har som karnkompetens. Det ar med andra ord inte pa grund av denna
kunskap som Castor outsourcar till Pollux, det &r en kunskap som de har "fatt pa kopet”.

4.6.3 Kontakter

Castors outsourcing till Pollux har medfort att de fatt tillgang till ett nytt, storre natverk.
Enligt kontaktpersonen pa Castor tillnér Lund och Malmd olika natverk som ar daligt
integrerade. Kontaktpersonen pa Castor anser att det mentala avstandet ar langre an det
geografiska. | och med att Pollux ar verksamt i Malmo anser kontaktpersonen pa Castor att de
far stérre mojlighet till att skapa kontakter i Malmdnatverket. Pollux verksamhet ar belagen i
lokaler som delas med andra aktorer i reklambranschen. Har finns enligt kontaktpersonen
Castor stora mojligheter till "natverkande” i samband med besdk hos Pollux. Kontaktpersonen
pa Castor anser sig redan ha fatt god kontakt med de 6vriga foretagen som hyr i lokalerna.
Vidare anser kontaktpersonen pa Pollux sig varna om Castors utveckling och fortlevnad och
menar att han forsoker hitta mojliga kunder till Castor samt mojligheter for dem att expandera
sitt kontaktndt. Som exempel ndmner han en kontakt med en potentiell revisorskonsult och en
potentiell kund. Intervjupersonen i Pollux menar att han har svart att skilja pa sitt privata och
sitt affarsrelaterade nétverk detta ar enligt intervjupersonen typiskt for branschen. Detta gor
att kopplingarna inom natverket blir starkare. Vilket enligt intervjupersonen pa Pollux ar en
fordel for Castor da de kan utnyttja dessa starka band och fa kontakter som annars hade varit
svara att fa pa grund av den harda konkurrensen i branschen.
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5. Analys

| detta kapitel provar vi den modell vi presenterat i teorikapitlet, pa fallféretaget. Vid analys
med hjélp av outsourcingtrappan ar Steg 1 det férsta och mest grundldggande steget, for att
sedan féljas av Steg 2 och 3. Utifran modellen bedémer och utvarderar vi sedan fallforetagets
outsourcingverksamhet. Dérefter for vi en diskussion angdende forst fallforetagets
outsourcing, sedan modellens tillampbarhet. Vi vill podngtera att vi, pa grund av fallspecifika
omstandigheter samt brist pa tid och information, inte utfort alla momenten i analysen. For
att modellen ska komma till sin fulla ratt, bor informationsunderlaget vara sa gediget som
majligt sa att alla moment kan utforas.

5.1 Analys Steg 1 —resursbaserat synsatt

Vi borjar med att genomfdra analysen pa Steg 1 i outsourcingtrappan pa Castor. Forst ska vi
identifiera foretagets marknad. Sedan gar vi vidare och tittar pa vilka som &r Castors
karnverksamheter och vilka Key Success Factors som rader pa marknaden. Darefter kan vi
faststalla foretagets karnkompetenser. Vi gor alltsd forst en branschanalys, och sedan en
internresursanalys.

5.1.1 Branschanalys

Castor verkar i reklambranschen. Teoretiskt sett kan foretaget tianka sig att ta pa sig lite
bredare uppdrag men det &r framst nischat mot trycksaksmarknaden.

Det vi anser utgor Key Success Factors i trycksaksbranschen, det vill sdga det som ar nyckeln
till stor konkurrenskraft pa marknaden, ar kompetens inom copywriting, formgivning och i
viss man fotografering. Tryckning och projektledning ser vi som stodfunktioner som forvisso
ocksa maste fungera pa ett bra satt for att kunden ska bli néjd med slutresultatet.
Fotografering kan, forutsatt att det &r riktigt bra, hdja kundvardet i en trycksak, men i vanliga
fall racker det med ett professionellt taget foto for att kunden inte ska bli missnéjd (om denne
inte hade forvantat sig nagot extraordinart). Som vi ser det finns det alltsa tre aktiviteter dar
Castor har mojlighet att sla sina konkurrenter: copywriting, formgivning och fotografering.

5.1.2 Internresursanalys

Inhouse har Castor projektledning och formgivning. De centrala aktiviteter som hor till
kérnverksamheten, och outsourcas, ar copywriting, fotografering och tryckning. Som vi har
forstatt det vinner Castor idag framst sina kunder pa att de levererar formgivning och
copywriting av mycket hog kvalitet. Darfor far dessa aktiviteter/resurser anses utgora Castors
karnkompetenser.
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Om vi applicerar Barneys kriterier for karnkompetenser pa Castors resurser inser vi dock att
det ar fara & farde; Castor har lagt en av kdarnkompetenserna utanfor foretaget, namligen
copywriting. Om nu Pollux bestdmmer sig for att sluta arbeta med Castor forlorar foretaget en
konkurrensfordel, tillika k&rnkompetens. Dessutom har Castor i dagslaget inte kontroll éver
resursen pa ett sadant satt att de kan vidta atgarder for vidareutveckling av karnkompetensen
copywriting. Dock framgar det av vara intervjuer med Castor att foretaget inte har
ekonomiska mojligheter att anstélla Pollux, och att denne heller inte &r intresserad av att vara
anstalld hos Castor. Séttet pa vilket samarbetet har utvecklat sig med Pollux har dock visat sig
vara ett lyckokast och copywritingen ar en kdrnkompetens Castor ska gladjas Over, men inte
heller ta for given. Om Castor vill fortsdtta betrakta copywriting som en karnkompetens bor
de forsoka fa in aktiviteten under eget tak och utveckla den dar.

Formgivningen skots, och bor skétas inhouse da det ar en karnkompetens som ska vardas och
utvecklas. Fotograferingen skulle kunna utvecklas till en kdrnkompetens — sérskilt da det kan
tankas att det skulle hoja formgivningen ytterligare. Detta skulle da innebéara att man forsokte
anstalla en mycket duktig fotograf. Enligt det resursbaserade synsattet maste Castor ha
kontroll Gver sina karnkompetenser for att kunna basera en langsiktig strategi pa dem.
Projektledningen ar sadan av sin natur att den bor ligga inhouse eftersom det ar en "spindeln-
i-natet-resurs”. Tryckningen bor i storsta mojliga man laggas ut, &ven om det &r viktigt att den
blir bra.

Genom att outsourca de aktiviteter som inte tillhor k&rnkompetenserna kan man koncentrera
sina resurser pa att varda och utveckla karnkompetenserna och darigenom stirka sina
konkurrensfordelar.

Vi har kommit till foljande slutsatser angdende om Castors aktiviteter,
resursbaserade synsattet, bor ligga inom eller utom foretaget:

enligt det

Aktivitet: Klassificering av | Bor enligt Liggeri
aktivitet: modellen ligga dagslaget

utanfor utanfor
foretaget? foretaget?

Copywriting Ké&rnkompetens Nej* Ja~*

Formgivning Kérnkompetens Nej Nej

Fotografering Kérnverksamhet | Ja Ja

Projektledning | Stodverksamhet Nej Nej

Tryckning Stodverksamhet | Ja Ja

Tabell 1
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*Enligt analys pa outsourcingtrappans Steg 1 bor copywriting, eftersom det ar att betrakta
som en karnkompetens, ligga inom foretaget. | Castors fall &r det dock inte ekonomiskt
mojligt att anstélla Pollux &gare, eller att gdra honom en integrerad del av foretaget. Det enda
alternativet ar alltsa att lata copywritingen ligga utanfor foretaget.

Enligt Quinn och Hilmer (1994) bor karnkompetenserna dock hallas inom foretaget, och att
ha en karnkompetens utom foretaget medfor problem; foretaget kan inte disponera Gver
resursen som det vill, och inte heller utveckla den pa det satt man finner lampligt. Foretaget
kan inte heller rakna med att ha tillgang till resursen pa lang sikt (atminstone inte till samma
pris). Kort sagt har foretaget inte kontroll 6ver sin kdrnkompetens. Det ar enligt Collins och
Montgomery (1995) inte lampligt att basera en effektiv, strategiskt langsiktig strategi pa en
resurs man inte har kontroll 6ver.

5.2 Analys Steg 2- transaktionskostnadsteorin

Vi har nu avslutat outsourcingtrappans Steg 1. Nésta steg i analysen bor endast genomforas
om foretaget pa det forsta steget av analysen bedomt att den aktuella aktiviteten kan tankas
vara lamplig att lagga utanfor foretaget. Som vi konstaterade pa Steg 1 &r copywriting en
karnkompetens, och ar darfor inte l&mplig att outsourca. Castor kan dock, av ekonomiska
skal, inte ta in denna resurs till foretaget. FOr att kunna fortsatta prova och demonstrera
modellen gar vi anda vidare med analysen till Steg 2 och 3. De aktiviteter som i Castors fall
bor analyseras pa det har steget ar alltsa copywriting, fotografering och tryckning.

Enligt outsourcingtrappan bor vi bérja med att samla in data om och darefter analysera hur
stora kostnader som &r forknippade med att utfora aktiviteterna inom foretaget. Darefter ska vi
samla in uppgifter om priset for att utféra samma aktivitet utom foretaget. Sist, men inte
minst, ska vi gora en analys for att foroka uppskatta de kostnader som ar forknippade med att
fa respektive aktivitet utford utom foretaget, de sa kallade transaktionskostnaderna.

Vi har inte raknat pa vare sig vad det kostar att utfora respektive aktiviteter inom foretaget
eller priset for att fa dem utforda utanfor foretaget, eftersom vi i denna fallstudie inte har
tillgang till den information som kravs, samt saknar tid for att samla in och analysera
densamma. Dessa berakningar bor dock goras for att kostnadsbedémningen ska bli sa
fullstandig som mojligt. Déaremot har vi forsokt gora en uppskattning av om de
transaktionskostnader som forknippas med att fa respektive aktivitet utford utom foretaget ar
hoga eller laga.

5.2.1 Kontaktkostnader for copywriting

Da copywriting ar en komplex aktivitet dar bedomning av copywriterns kompetens framst
sker genom utvardering av arbetsprover och vitsord, och da priser vanligtvis lamnas pa offert,
bedomer vi kontaktkostnaderna som relativt hdga. Det &r antagligen darfor man i
reklambranschen oftast anlitar copywriters via kontakter.
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Da utnyttjar foretaget sitt natverk (det vill sdga de kontakter dar man redan investerat resurser
pa ett etableringsstadium), och behdver inte spendera stora mangder tid och energi pa att
kontrollera referenser samt utvardera arbetsprover och offerter fran okénda copywriters.

5.2.2 Kontraktskostnader for copywriting

Vi har valt att i var analys dela in kontraktskostnader i tva delar, dels de kostnader som é&r
forknippade med att upprétta en arbetsbeskrivning, dels de kostnader som ar forknippade med
att skriva ett kontrakt som tacker de eventuella juridiska kryphal som en opportunistisk
individ skulle kunna ténkas utnyttja.

Det kan tankas att bada dessa typer av kostnader sjunker i takt med att transaktionsfrekvensen
okar aven om detta beror pa i hur stor grad de olika transaktionerna som utfors liknar
varandra. Samma tva faktorer paverkar dven graden av osakerhet, en faktor som dven den
driver de bada typerna av kontraktskostnader.

Vad géller copywriting & det som vi redan ndmnt en komplex aktivitet, dar en
arbetsbeskrivning kan tdnkas vara mycket komplicerad. 1 och med aktivitetens komplexitet
blir det ocksa svart att tacka in alla de olika juridiska aspekterna i kontraktet. Att Castor
framst anvénder sig av copywriting nér de vill skapa en trycksak skapar dock en viss typ av
rutin i arbetet; transaktionsfrekvensen Okar. Man kan tdnka sig att delar av
arbetsbeskrivningen ska vara "likadant som forra gangen”. Osakerheten som paverkar denna
typ av kontraktskostnader sanks darmed kraftigt nar transaktionsfrekvensen okar. Viktigt att
papeka ar att osakerheten aven paverkas av graden av fortroende mellan parterna i
forhallandet, nagot som vi tanker aterkomma till senare i analyskapitlet.

| den férstndmnda delen av kontraktskostnader raknar vi dven in de kostnader som forknippas
med att kontinuerligt forbattra arbetsbeskrivningen for att den ska aterspegla
uppdragsgivarens avsikter sa val som mdjligt. Det finns en risk for att mycket av det arbete
som utfors, men sedan maste goras om pa grund av missforstdnd angaende
arbetsbeskrivningen, hamnar pa bestallarens faktura. Denna typ av transaktionskostnad kan
tankas vara ganska hog for copywriting eftersom aktiviteten ar sa pass komplex. En lag grad
av osakerhet, som i sin tur minskas med hjalp av hog transaktionsfrekvens, hdg grad av likhet
transaktionerna emellan och hog grad av fortroende mellan transaktionernas bada parter,
minskar risken for dessa typer av missforstand.

Kontraktskostnaden som forknippas med att skapa ett juridiskt sett vattentatt kontrakt halls i
reklambranschen generellt sett pa ett minimum. Affarspartnerns opportunism regleras istéllet
dels av att denne inte vill ha daligt rykte i branschen da nya uppdrag oftast kommer genom
rekommendationer, dels av att affarspartnern vill fa ytterligare uppdrag av kunden. Detta antar
vi galler aven for copywriting. Alltsa antar vi att denna typ av kontraktskostnad &r lag for
aktiviteten copywriting.
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5.2.3 Kontrollkostnader for copywriting

Vi delar in kostnaderna for kontroll i tva grupper: den typen av kontrollkostnader som uppstar
nar ett foretag vill kontrollera att arbetsbeskrivningen forstatts och efterfoljts av
samarbetspartnern, samt den typ av kontrollkostnader som bestar i att kontrollera att
kontraktet efterfoljs i en juridisk aspekt. Vad avser copywritingen &r det som sagt en komplex
aktivitet dar det far anses vara relativt resurskravande att kontinuerligt Overvaka att
arbetsbeskrivningen foljs. Juridiskt sett halls dock kostnaderna som ar lankade till kontrollen
pa ett minimum da aktorer som agerar opportunistiskt, som vi namnt ovan, straffar ut sig
sjalva ur branschen.

5.2.4 Transaktionskostnader for 6vriga aktiviteter

Aven fotografering ar en komplex aktivitet dar bedémning av fotografens kompetens framst
sker genom utvardering av arbetsprover och vitsord. Aven har lamnas priser vanligtvis pa
offert efter arbetsbeskrivning. Darfér bedémer vi att kontaktkostnaderna aven har &r relativt
hdga.

Kontraktskostnader for arbetsbeskrivning anser vi varierar med det utrymme som ges at
fotografens konstnarliga frihet, men att man i de fall da uppdragsgivarens relation till
fotografen ar oprévad och en viss dnskan om kontroll foreligger, far anse att arbetet med
upprattandet av en arbetsbeskrivning blir mycket resurskravande pa grund av dess
detaljrikedom. Kontraktskostnader forknippade med att reglera fotografens opportunism far
aven har ses som obefintliga da branschen automatiskt reglerar denna typ av opportunism
genom ryktesspridning och att vara kontaktberoende.

For kostnader for kontroll av hur val arbetsheskrivningen efterlevs handlar det aterigen om
uppdrag som riskerar behdva goras om och om foton som ska tittas pa och skickas fram och
tillbaka. Om osékerheten inte minskas och transaktionsfrekvensen inte 6kas kan denna typ av
kostnad forvantas bli relativt hog om det ar fraga om en avancerad arbetsbeskrivning.
Kontrollkostnader forknippade med att reglera fotografens opportunism ar av ovan namnda
skal obefintliga.

Kontaktkostnader for trycktjanster anser vi &r lagre &n i de aktiviteter vi diskuterat ovan. Detta
pa grund utav att det ar lattare att bedoma arbetsproverna samt att arbetsbeskrivningarna ar
mindre resurskravande att uppfora da de & mindre komplexa.

Kontraktskostnaderna for upprattande av arbetsbeskrivning forvantas har vara relativt laga da
komplexiteten ar lag. Kontraktskostnaderna for att uppratta ett juridiskt hallbart kontrakt kan
forvantas vara ganska laga da tjansten ar av ganska standardiserad och mindre komplex natur.

Kontrollkostnaderna for att se om arbetsbeskrivningen efterlevs &r for denna typ av tjanst

valdigt lag da tryckeriets kund oftast kan fa en férhandsvisning skickad till sig pa dator och
man kan trycka ett provexemplar for godkannande.
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Kontrollkostnaderna relaterade till att kontrollera tryckeriets opportunism &r laga da vi anser
att tryckeriet, da kunden inte ar beroende av ett specifikt tryckeri, har fa mojligheter att anta
ett opportunistiskt beteende.

Transaktionskostnaderna for Castors olika aktiviteter ssmmanstélls nedan i en tabell:

Typ av aktivitet - | Copywriting | Fotografering | Tryckning
Typ av

transaktionskostnad

Kontaktkostnad Hog Hog Lag
Kontraktskostnad for Hog Hog Lag
arbetsbeskrivning

Kontraktskostnad for Lag Lag Lag
reglering av opportunism

Kontrollkostnad for att se att | Hog Haog Lag
allt blir ratt gjort

Kontrollkostnad for att Lag Lag Lag
kontrollera opportunismen

Tabell 2

5.3 Analys Steg 3 - natverksteori

Pa detta steg ska vi beddma relationerna till potentiella och befintliga outsourcingpartners.
Enligt outsourcingtrappan ska vi bdérja med att samla in information, for att sedan bedéma
vilka aktorer pa marknaden som &r mest konkurrenskraftiga i utférandet av aktiviteten i fraga.
| detta fall har vi inte tillrackligt med tid till vart forfogande for att samla in sadan
information. Vi har inte heller den kompetens eller insikt i branschen som kravs for att géra
en sadan bedomning. Har kan vi enbart utgd fran den information vi samlat in genom
intervjuerna. X, [som &r deldgare i Castor Advertising] rekommenderade Pollux eftersom
hon jobbat med honom tidigare och intygade att han &r duktig och skriver bra.”
(Kontaktpersonen pa Castor). Vi far sdledes, baserat pa denna information, anta att Pollux har
den mest konkurrenskraftige copywritern tillganglig for Castor.

Nasta moment ar att placera forhallandet i férhallandematrisen” (Figur 1) och bedéma tilliten
mellan parterna.
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5.3.1 Castors och Pollux forhallande

Aktiviteten copywriting bedémer vi vara relativt komplex (se Analys Steg 2 -
transaktionskostnadsteorin). Eftersom Pollux enbart erbjuder en typ av tjanst begransas
samarbetets maximala omfattning till enbart en aktivitet. N&r aktivitetens komplexitet
beddmts och antal aktiviteter uppskattats ska relationen placeras in i matrisen. Relationen
mellan Castor och Pollux beddmer vi vara en “trea” enligt matrisen.

Enalctivitetsfiirhallande Fleralctivitetsforhallande

Aktivitetens | 1 Fsrhillande med z. o
substans &r starlct begranzad :
simpel potential
Aktivitetens | 3. Forhdllandet < 4. Mycket mtressanta
substans fr mellan Castor forhillanden
komplex och Pollux
Figur 2

Castor skulle, vid ytterligare samarbete med Pollux inom flera olika aktiviteter, kunna flytta
upp till en “fyra” i matrisen med allt vad det skulle kunna innebara med okad tillgang till
Pollux resurser. Vi anser darfor att det skulle vara idealt om Pollux vore en storre reklambyra
med manga olika kompetenser och resurser.

5.3.2 Tilliten mellan Castor och Pollux

Det &r nu dags att bedéma graden av tillit mellan Castor och Pollux. Detta ska enligt trappan
ske med hjélp av Sakos tre typer av tillit (se stycket om tillit i ndtverksteoriavsnittet).

Contractual trust handlar om en tro pa att regler och kontrakt halls. Detta galler bade skriftliga
eller muntliga kontrakt som uppréttats for en viss situation, savdl som branschspecifika
normer och oskrivna regler. Denna typ av tillit kan sdgas rada mellan Castor och Pollux.
Kontrakten som uppréattas dem emellan bestar av "e-mailkontrakt” och bekraftelse genom
telefonsamtal. Bada parter har i vara intervjuer uppgett att dessa kontrakt alltid halls.

Competence trust bestar i tilltron till partnerns kompetens, att uppdragen som utfors alltid &r
av hog kvalitet. Denna tillit finns ocksa i forhallandet mellan Castor och Pollux. Bada parter
uppger att de har stort fortroende for den andres kvalifikationer inom dennes omrade. Denna
typ av tillit forstarker deras samarbete da de garna forknippas med varandra pa det
professionella planet.
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Den optimala typen av tillit, den typ som bidrar till mest mervédrde vid ett samarbete, ar
goodwill trust. Goodwill trust innebar att parterna inte bara foljer kontrakt eller haller hog
kvalitet pa sina produkter, har forutsatts aven att parterna gor allt for att forbattra och
overtraffa den andres forvantningar. Det handlar om en vilja att hjalpa sin partner med sadant
som inte ingar i kontrakt eller 6verenskommelser, eller handlar om den kompetens som
outsourcingen uppréttats utifran. 1 Castors och Pollux fall bedémer vi att outsourcingen
medfor stort mervérde. Tilliten dem emellan &r stor. Pollux h&vdar att han forsoker bidra med,
och dela med sig av sin kunskap, sina kontakter och annat som kan vara till nytta for Castor
men som alltsa inte ingar i ndgon Gverenskommelse. Det finns alltsa en vilja att hjélpa till.
Saledes kan relationen mellan Castor och Pollux ségas uppfylla nagra av de kriterierna for den
optimala typen av tillit, goodwill trust. Daremot sag vi under intervjun med Pollux tecken pa
att Castor inte far tillgang till all relevant information. Var kontaktperson pa Pollux menar att
han har fatt flera jobberbjudanden fran andra reklambyraer och att han snart kommer att tacka
ja till ett av dessa. Det finns aven tecken pa att Pollux vilja att hjalpa till inte enbart innefattar
Castor utan dven hans andra kunder.

| de fall da var modell anvands som ett verktyg for att samla in information infor ett
outsourcingbeslut kan bedomningen av tillitstypen” vara svarare att géra an i fall som detta,
dd modellen anvands i utvarderingssyfte. Nar ett foretag letar efter en potentiell
outsourcingpartner kan, enligt Sako (1997), saval contractual trust som competence trust
identifieras genom det rykte som den potentiella partnern har i branschen. Goodwill trust
daremot, ar nagot som inte gar att hitta "utifran” utan bestams nar relationen redan har inletts.

5.3.3 Fordelar av relationen

Vi har nu bedomt att Castors mojligheter till att fa tillgang till natverksfordelar genom
relationen till Pollux borde vara goda. Relationen &r forvisso ett enaktivitetsforhallande. Ett
fleraktivitetsforhallande (som hade placerats i ruta fyra i matrisen) hade varit att foredra, da
ett sadant forhallande har storst potential att bli intressant och givande. Aktiviteten bedomdes
dock som komplex, vilket &r att foredra framfor en simpel aktivitet. Vi bedémde &ven att
tilliten mellan foretagen har vissa drag av den optimala typen av tillit, goodwill trust, enligt
Sakos teori. Vi ska nu identifiera vilka de mgjliga natverksfordelarna &r.

5.3.3.1 Sankta transaktionskostnader

Den hoga graden av tillit i Castors och Pollux relation bidrar till laga transaktionskostnader.
Hér &r det viktigt att poangtera att vi gor en skillnad mellan transaktionskostnader som é&r
beroende av aktiviteten och de som &r beroende av relationen. Vi har i foregdende avsnitt
(analys pa Steg 2) diskuterat transaktionskostnaderna som ar forknippade med de aktiviteter
som krdvs i Castors verksamhet. Aktiviteten copywriting beddmdes dér som en aktivitet
forknippad med relativt stora transaktionskostnader. Den goda relationen mellan Castor och
Pollux sénker dock kostnaderna dramatiskt. Tilliten bidrar till att kontrakts- och
kontrollkostnaderna kraftigt sanks.
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5.3.3.2 Kunskap/larande

Castor kan dra nytta av Pollux utbildning inom kommunikationsvetenskap. Akademisk
utbildning ar enligt kontaktpersonen pa Castor en bristvara i reklambranschen. Utbildningen
gor att han kan vara, och har varit behjalplig i till exempel utlarning av intervjuteknik. Castor
drar dven nytta av att Pollux, eftersom han varit i branschen lange, har en mycket god
branschkannedom. Detta yttrar sig i att han ar en god referens vid exempelvis prisséttning.

5.3.3.3 Kontakter

I och med Pollux langa branscherfarenhet bor sannolikheten att Pollux ska ha samlat pa sig
kontakter under arens lopp stora. Darfor ar Pollux ur natverkssynpunkt ett riktigt val i
jamforelse med en leverantér som &r ny i branschen. Vidare kan sdgas att valet av en
copywritingleverantor i Malmo, istallet for i Lund dar Castor har sitt kontor, kan ses som
strategiskt riktigt da foretaget pd sa satt far tillgang till Malmdnatverket. Enligt var
kontaktperson pa Castor ar det, sett ur ett branschperspektiv, langt mellan Lund och Malmé.
”Malmo och Lund &r tva separata ankdammar i reklambranschen” (kontaktperson pa Castor).
Det faktum att Castor valt ett foretag som ar en enskild firma som outsourcingpartner skulle
kunna ses som ett samre drag ur natverksperspektiv. Castor far pa sa satt endast tillgang till en
individs natverk genom samarbetet. Pollux delar dock lokaler med andra egenforetagare i
reklambranschen. Pa sa satt far Castor anda mojlighet att “natverka” med branschfolk i
samband med att representanter fran Castor ar pa besok eller har moten pa Pollux kontor.
Pollux ger ibland Castor tips om potentiella kunder eller andra kontakter som han tror Castor
skulle kunna ha nytta av. De kontakter som Castor de facto har upprattat genom Pollux
begréansar sig dock till en potentiell kund.

5.3.3.4 Ovriga fordelar

Ovriga fordelar som Castor far tack vare relationen med Pollux &r bland annat viss status i
branschen. Samarbetet med Pollux gor att Castor far ta del av Pollux goda rykte.
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Relationen mellan Castor och Pollux illustreras med hjalp av en figur:

Kunskap/ ' { Copywriting
lirande
@ Kontakter

Pollux

Liga
transalitions-
kostnader

Goda
mijligheter att
tillgodogiira
sig Pollux
resurser

Castor

Figur 3

Figur 3 visar relationen mellan Castor och Pollux. Tilliten och placeringen i
"forhallandematrisen” mojliggor att Castor i hog grad borde kunna ta del av de resurser som
kontakten med Pollux erbjuder. Den hoga graden av tillit medfér &ven att
transaktionskostnaderna blir jamforelsevis laga.
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5.4 Diskussion

Vi har nu applicerat outsourcingmodellen pa vart fallféretag. | detta stycke diskuterar vi de
resultat vi har analyserat fram i féregaende avsnitt. Diskussionen behandlar tva omraden:

1. De resultat vi fatt fram ur analysen av var fallstudie, och de majligheter vart
fallforetag star infor.

2. Begransningar och brister med modellen, och hur det paverkar anvandandet.

5.4.1 Diskussion om fallstudien

Har Castor forlagt sina aktiviteter pd ett sadant satt som, efter analys med hjalp av
outsourcingtrappan, framstar som lampligt? Enligt var analys har Castor latit en av sina
karnkompetenser, copywriting, ligga utanfor foretaget. Detta gér copywriting till en resurs
som ar olamplig att basera en langsiktig effektiv strategi pa. Den nuvarande strategin dar
Castor valt att verka i trycksaksbranschen med formgivning och copywriting som
karnverksamheter ar inte langsiktigt lyckad.

Ett problem med Castors nuvarande strategi &r att foretaget inte har kontroll éver resursen
copywriting. Om Pollux av nagon anledning slutar att, till en rimlig kostnad, tillhandahalla
sina tjanster till Castor forlorar Castor i ett slag sin konkurrenskraft vad avser copywriting —
en karnkompetens av yttersta vikt ndr man vill producera till exempel informativa trycksaker.
Trycksakshranschen utgor Castors storsta marknad. Det ar viktigt att ta sig in pa en marknad
dar man som féretag har full kontroll éver den resurs som huvudsakligen utgor den framsta
konkurrensfordelen. Att Castor inte har kontroll 6ver den resurs som Pollux utgdr tar sig
ocksa uttryck i att man inte har makt att utveckla och forbattra resursen pa onskat satt, nagot
som ar mycket viktigt da man standigt vill kunna forstarka sin konkurrenskraft med hjalp av
valutvecklade kdrnkompetenser.

Ett annat problem é&r att, eftersom Castors framsta konkurrensfordel pa trycksaksmarknaden,
det vill saga hogkvalitativ copywriting, i dagslaget ligger utanfor foretaget, underlater Castor,
pa tva satt, att rusta for framtiden. For det forsta gor foretaget inga forsok att etablera sig pa
en annan marknad dar den karnkompetens som finns inom féretaget, formgivning, utnyttjas
maximalt. FOretaget gar pa sa satt miste om varde. For det andra undlater man, genom att ta
sig an uppdrag dar copywriting star i centrum, att lata formgivaren utveckla sin kompetens
inom formgivning, den som foretaget med storst langsiktig framgang skulle basera sitt
konkurrensévertag pa.
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Som vi tidigare har konstaterat &r aktiviteten copywriting, i Castors, fall inte lamplig for
outsourcing enligt ett resursbaserat synsatt. For att anda kunna fullfolja var analys, valde vi att
trots detta ga vidare i trappan.

D4 vi analyserade Castors outsourcing pa trappans andra steg bedémde vi att aktiviteten
copywriting borde vara forknippad med relativt stora transaktionskostnader i och med
aktivitetens komplexitet. Genom att outsourca en sa pass komplex aktivitet, dar kontakt-
kontrakts- och kontrollkostnaderna kan tankas vara hdga, blir man beroende av att samarbetet
med den potentiella copywritingleverantéren fungerar val. Annars riskerar foretaget att fa
mycket hoga transaktionskostnader. Castor har alltsa valt att outsourca en aktivitet som &r
olamplig dven ur ett transaktionskostnadsperspektiv. Enligt outsourcingtrappan bor ett foretag
ga vidare till Steg 3 i sin analys i alla situationer forutom da transaktionskostnaderna for en
aktivitet ar sa pass hoga att det ar uppenbart att outsourcing inte skulle vara ett majligt
alternativ. | Castors fall &r det motiverat att ga vidare till Steg 3. Trots copywritingens relativt
hoga transaktionskostnader &r det befogat att ga vidare till Steg 3 for att leta efter en eventuell
outsourcingrelation som skulle kunna vaga upp transaktionskostnaderna. Castor maste dock
vara medvetna om att copywriting inte ar lamplig ur ett transaktionskostnadsperspektiv.

Genom analysen pa det tredje steget pd outsourcingtrappan konstaterade vi att Castors
mojligheter till att tillgodogora sig natverksfordelar genom sitt forhallande med Pollux borde
vara goda. Trots detta kan vi konstatera att de fordelar som Castor faktiskt fatt av Pollux &r
foga imponerande.

Castor har, genom samarbetet med Pollux, fatt tillgang till kunskap, framst i form av Pollux
goda branschkannedom. Vi tror dock att Castor skulle kunna dra stérre nytta av Pollux
kunskaper inom media och kommunikation. Reklambranschen &r ju, enligt var kontaktperson
pa Pollux en outhildad bransch. »Jag har ju en hogskoleexamen. Dar har jag en fordel
gentemot manga andra i branschen, jag jobbar ju i en valdigt obildad bransch”.
(Kontaktpersonen pa Pollux). Castor borde i storre grad utnyttja att deras partner besitter en
for branschen mycket ovanlig resurs. Vi tror att Castors formgivare skulle ha mycket att l&ra
géllande hur man kommunicerar grafiskt, kunskap som Pollux tack vara sin uthildning borde
ha.

Vi kan darutdver konstatera att Castor, tack vare relationen till Pollux, har uppnatt viss status i
branschen. Pollux har enligt kontaktpersonen pa Castor gott renommé och att sammankopplas
med Pollux fungerar som en kvalitetsstampel. Tidigare kunder till Pollux kan alltsa se
samarbetet mellan Castor och Pollux som en garanti for att &ven Castor haller hog kvalitet pa
sina tjanster och darfor valja att samarbeta med Castor.

De kontakter som Castor skulle kunna fa ta del av lyser dock med sin franvaro. Castor har i

princip inte fatt nagon ny kontakt genom samarbetet med Pollux, trots de goda
forutsattningarna. Vilka tdnkbara forklaringar kan finnas till detta?
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Till att borja med tror vi att tilliten mellan foretagen inte ar sa stor som den till en bérjan kan
ge sken av. Kriterierna for den optimala typen av tillit, goodwill trust, anser vi till viss del
uppnas mellan foretagen. Detta visar sig bland annat i Pollux vilja att dela med sig av sin
kunskap och branschk&nnedom. De “specialdealar” som ibland upprattas ar ett annat exempel
som tyder pa "goodwill” mellan parterna. Vi tycker dock att det finns indikationer pa att
forhallandet inte fullt ut praglas av goodwill trust. Forst och framst ifragasatter vi Pollux vilja
att ge alla tankbara tips till just Castor: Jag far ju sprida mina gracer. Jag maste ju ha
samma beteende gentemot mina andra kunder””. (Kontaktpersonen pa Pollux). Pollux har flera
viktiga kunder och anser sig inte kunna favorisera Castor i alla situationer.

Dessutom ser vi tecken pa att kommunikationen mellan foretagen inte ar helt 6ppen. Goodwill
trust handlar till stor del om att vilja dela med sig av all information som skulle kunna paverka
den andra partens situation. Castor uppger att de ser relationen som langvarig och tror att den
endast skulle avslutas om den personliga kontakten pa nagot satt avbrots. Var kontaktperson
pa Pollux daremot havdar att han inom en snar framtid kommer att acceptera nagot av de
anstéllningserbjudanden som han fatt av olika reklambyraer. "’Jag tror snart att jag kommer
att ta en anstallning igen” (kontaktpersonen pa Pollux). Har kan man géra en koppling till
vikten av att vara medveten om de transaktionskostnader som &r direkt kopplade till
aktiviteten (och alltsa inte ar kopplade till relationen), nagot som vi diskuterar i analysen av
transaktionskostnaderna for aktiviteten copywriting. Vi har konstaterat att copywriting ar en
komplex aktivitet som i sig borde medféra hdga transaktionskostnader och darfor inte &r
lamplig att outsourca. Om Pollux av nagon anledning skulle saga upp samarbetet med Castor
sa far Castor problem. Med Pollux som partner ar transaktionskostnaderna trots allt ganska
laga da tilliten dem emellan delvis vager upp de hdga transaktionskostnader som &r beroende
av aktiviteten i sig. Att skapa en ny lika stark relation som vdager upp aktivitetens
transaktionskostnader skulle vara mycket svart for Castor.

En annan forklaring till att Castor inte fatt ta del av Pollux kontaktnat kan vara att Pollux
kontakter till stor del ar andra reklambyraer, alltsa parallella organisationer till Castor. Pollux
kontakter ar darfor i stor utstrackning Castors konkurrenter. Dessutom sa ar Pollux ett
kunskapsforetag, vilket gor att foretaget inte heller har nagra leverantérer som skulle kunna
vara intressanta for Castor.
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5.4.1.1 Handlingsalternativ
Utifran den diskussion vi fort anser vi att Castor har tre olika alternativ. De kan:

1. Fortsétta arbeta som de gor idag med trycksaksbranschen som huvudsakliga bransch
och Pollux som "karnkompetens”

2. Ta in copywritingen i foretaget genom anstéllning eller annat arrangemang dar Castor
har full kontroll éver resursen

3. Ga stegvis over till en bransch dar man har grafisk kommunikation som enda
karnkompetens (till exempel design av massmontrar, logotypdesign eller liknande)

Det forsta alternativet ar enligt var analys inte hallbart enligt det resursbaserade synsattet.
Darmed aterstar alternativ tva och tre. Enligt var kontaktperson pa Castor har foretaget idag
inte de ekonomiska resurser som kréavs for att anstélla en copywriter. Ett alternativ istéllet for
att anstalla skulle kunna vara att uppratta nagon form av avtal. Avtalets syfte skulle vara att
binda parterna till varandra under en langre tidsperiod och i praktiken fungera som ett
anstallningsavtal. Pa sa satt skulle Castor ha storre kontroll dver resursen copywriting an i
dagslaget. Avtalet skulle dven kunna innehalla en fortbildningsplan for copywritern sa att
dennes kompetens utvecklas. Pa sa satt forsakrar man sig om att copywritingen behandlas sa
som en karnkompetens ska behandlas.

Vi tror dock att alternativ nummer tre &r det basta och mest hallbara for Castors del. Vi ser en
fara i att foretaget baserar stor del av sin konkurrenskraft pa en resurs som ligger utanfor
foretaget och som de darfor inte har kontroll Gver. Vi foreslar att Castor successivt tar fler
uppdrag inom en bransch dar de kan exploatera den karnkompetens som finns inhouse, alltsa
formgivningen. Pa sa sétt okas avkastningen pa den egna karnkompetensen, samtidigt som
beroendet av en resurs man inte har kontroll 6ver minskas.

Aven om Castor, i och med sitt branschbyte, borjar enbart ta in uppdrag som &r
“formgivningsintensiva”, sa kommer foretaget troligen anda behova tillgang till copywriting
och andra aktiviteter som darfor maste outsourcas. Har anser vi att Castor star infor ett
strategiskt val: antingen fortsétter de anlita Pollux fér copywriting for att kunna tillgodogéra
sig hans kunskaper inom kommunikation samt utnyttja det goda samarbetet som redan
etablerats, eller sa samlar de copywriting och andra aktiviteter och outsourcar alla dessa till en
och samma reklambyra. Pa sa satt kan Castor tillgodogora sig den storre byrans resurser.
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5.4.2 Diskussion om outsourcingtrappan

Vi tanker nu diskutera de av outsourcingtrappans brister och begransningar som vi fatt fram
med hjalp av var analys. Ett av de fragetecken som uppstod var att det skulle kunna framsta
som att outsourcingtrappan i Steg 1 inte ar applicerbar i situationer da mojligheten att vélja
mellan att bedriva en aktivitet inom eller utom féretaget, pa grund av till exempel brist pa
ekonomiska mojligheter eller brist pa leverantérer, inte finns. Sa ar dock inte fallet. Ett foretag
har ju alltid tre valmojligheter: Att outsourca, att utfora aktiviteten inhouse eller att inte utfora
aktiviteten alls. Aven om mojligheten att utfora aktiviteten internt inte finns pekar fortfarande
outsourcingtrappan pa vilket som, baserat pa de tva mojligheter som aterstr, ar det mest
lampliga alternativet att vélja.

Det finns dven en risk att man i Steg 2 pa outsourcingtrappan, genom att uppskatta att
transaktionskostnaderna for en aktivitet ar hoga och darfor vilja att inte ga vidare med att gora
en analys pa Steg 3, forkastar mojligheten att outsourca en aktivitet, vilken som en effekt av
stora natverksfordelar, skulle ha varit strategiskt riktigt att outsourca.

Ytterligare en brist i outsourcingtrappan dar att de totala transaktionskostnaderna kan
uppskattas forst pa Steg 3 eftersom de relationsspecifika omstandigheterna som analyseras i
relationsanalysen paverkar transaktionskostnaderna.

Det finns, mellan Steg 2 och 3, &ven ett antal avvagningar som outsourcingtrappans anvandare
sjalv maste gora. Nedan foljer en redogorelse for de avvagningar som behover goras:

Modellanvandaren maste fraga sig om potentiella natverksfordelar, inklusive minskade
transaktionskostnader, (Steg 3) skulle kunna tdnkas uppvéga de transaktionskostnader man i
Steg 2 beddmer vara hdga for en specifik aktivitet. Nar denna avvégning ska goras skulle det
vara behandigt att ha nagon slags verktyg, en modell, till hands. Utvecklandet av en sadan
modell anser vi vara ett lampligt foremal for vidare forskning.

| Steg 2 framgar att en komplex aktivitet typiskt sett ger hogre transaktionskostnader — nagot
som ej ar efterstravansvart. | matrisen for forhallandeutvardering pa Steg 3 sager modellen
istallet att man, for att fa chans att fa ta del sd mycket av partnerns resurser, bor satsa pa att
outsourca komplexa aktiviteter. Hur anvandaren bor balansera dessa tva resonemang mot
varandra ar nagot som beror pa det aktuella fallet, men man kan generellt saga att man vid
outsourcing av en aktivitet som typiskt har stora transaktionskostnader, men i den aktuella
relationen har stora natverksfardelar, tar en stor risk da man blir beroende av relationen till en
Viss partner.

56



Outsourca ratt — en modell i tre steg

Det ar viktigt att man, nar det sa forhaller sig, ar medveten om att en viss typ av aktivitet i
grunden har hdga transaktionskostnader. Aven om dessa transaktionskostnader kraftigt kan
reduceras av den eventuella tillit som ligger inbaddad i en specifik relation, sa ar det viktigt att
ha en forstaelse for att transaktionskostnaderna sannolikt skulle vara/kommer att bli avsevart
hogre vid samarbete med en annan outsourcingpartner &n den nuvarande. Det & med andra
ord relevant i Steg 2 gora en transaktionskostnadsanalys pa de aktiviteter man vill utvardera,
aven om det ror sig om en utvarderings/felsokningsanalys och man redan k&nner till hur stora
transaktionskostnaderna &r i det forhallande man redan etablerat. Det &r intressant att gora en
sadan analys eftersom de férhallanden som rader i den specifika relationen inte ar generella
for aktiviteten.
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6. Slutsatser

| foljande kapitel redog0r vi for de slutsatser som vi kommit fram till genom denna studie. Vi
sammanfattar aven de losningsforslag som vi rekommenderar till vart fallféretag. Kapitlet
avslutas med forslag till vidare studier pa omradet.

Vi har valt att forst redogora for de slutsatser som ar specifika for Castor och dérefter for de
slutsatser som ar vi har dragit angaende var modell.

6.1 Slutsatser angaende Castors outsourcing

Vad avser Castors outsourcing till Pollux har vi gjort féljande konstateranden och
rekommendationer:

Castor har latit en av sina karnkompetenser (copywriting) ligga utanfor foretaget. Darmed
forlorar Castor kontroll Gver resursen, som pa grund av detta osakerhetsmoment inte &r
lamplig att basera en langsiktig strategi pa.

Copywriting ar som aktivitet betraktad beh&ftad med relativt hoga transaktionskostnader. | en
outsourcingrelation med en copywriter kan Castor generellt inte férvanta sig laga
transaktionskostnader, savida de inte raknar med en mycket god relation till den copywriter
som utfor tjansten. Det &r viktigt att vara medveten om detta for att kunna vara beredd om
samarbetet skulle avbrytas.

Genom relationen till Pollux har Castor, tack vare hog tillit, kraftigt sankt foretagets
transaktionskostnader. De har dven i viss man tagit del av Pollux kunskap. De har dock inte i
nagot namnvard utstrackning tagit del av Pollux kontaktnat. Detta kan till viss del forklaras
med att goodwill trust inte rader fullt ut i relationen.

Vara rekommendationer till Castor ar:

e Att stegvis byta bransch till en bransch dér Castor framst kan konkurrera med grafisk
kommunikation, till exempel design av méssmontrar, logotyper eller liknande.

e Att forsoka utnyttja Pollux kunskaper inom kommunikation pa ett mer aktivt satt. De
kan anvandas for att utveckla Castors egna resurs inom grafisk kommunikation.

e Att pa sikt samla sina outsourcat aktiviteter pa en storre reklambyra, for att pa sa satt
fa en sa stark relation med denna att det blir mojligt att fa ta del av deras resurser.
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6.2 Slutsatser angaende outsourcingtrappan

Vad avser var modell, outsourcingtrappan, har vi kunnat konstatera foljande brister och
begrénsningar:

Det finns risk att anvandaren redan efter transaktionskostnadsanalysen i Steg 2 forkastar
outsourcing som alternativ, trots att natverksfordelarna vid outsourcing skulle ha uppvéagt
transaktionskostnaderna. Modellens anvandare maste sjalv gora en avvagning mellan vardet
pa uppskattade transaktionskostnader och potentiella natverksfordelar. Det skulle ha varit
efterstravansvart att kunna gora denna avvagning med hjélp av ett verktyg/en modell.

Anvéandaren maste vara medveten om att det ar riskfyllt att forlita sig den sankning av
transaktionskostnader som kommer ur en specifik relation, eftersom det inte ar alls sékert att
det gar att skapa en liknande relation med en annan outsourcingpartner om den nuvarande
relationen avbryts.

| Steg 2 pa modellen paverkar en hdg grad av komplexitet hos den analyserade aktiviteten
analysens resultat negativt. | Steg 3 framhalls komplexitet som nagot efterstravansvart for att
foretaget ska kunna tillgodogdra sig natverksfordelar. Hur man ska balansera denna
motségelse ar aterigen en fallspecifik avvagningsfraga dar nagon form av avvagningsmodell
skulle vara anvéndbar.

De totala transaktionskostnaderna kan uppskattas forst pa Steg 3, eftersom de
relationsspecifika omstandigheterna som analyseras i relationsanalysen pa samma steg
paverkar transaktionskostnaderna.

6.3 Forslag till fortsatt forskning

e Yitterligare studier déar outsourcingtrappan provas. Dessa studier skulle hjalpa oss att
bekrafta de slutsatser vi dragit angdende trappans funktionsduglighet men aven visa pa
ytterligare begrénsningar och brister som vi inte upptackt i denna studie.

e Skapande av en standardiserad modell som viktar resultaten fran analysen pa Steg 2
mot resultaten fran analysen pa Steg 3.

e Uppfoljning av fallstudien genom att aterga till vart fallforetag Castor inom en

femarsperiod for att se hur foretaget har lyckats efter eventuell implementering av vara
rekommendationer till strategiforandring.
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Bilaga 1: Intervju Pollux Copywriting
Inledande fragor:

Vad gor ditt foretag?
— Antal anstallda, ar i branschen, kundbas, omsattning, expansionsplaner, marknadssituation,
strategi, position.

Fragor angdende relationen till Castor Advertising:

Vad har foretaget for relation till Castor Advertising?
Vad kan du séga allmént om kontakten med Castor Advertising?

Vad far du ut av samarbetet?
-Kunskap, resurs, transaktionskostnadsfordel, kontakter

Vad far Castor Advertising ut av samarbetet enligt dig?
-Kunskap, resurs, transaktionskostnadsfordel, kontakter

Vad baseras ditt forhallande till Castor Advertising pa?
— Tillit, personlig kontakt/tjanst, forstdelse for varandras behov, priser, slentrian, for

kostnadskravande/svart/stor risk att byta samarbetspartner.

Frégor angdende Pollux Copywriting’s natverk:

Vi ar intresserade av ditt natverk och skulle vilja att du rdknade upp dina:
-Kunder och vad de har for huvudsysselsattning.

-Leverantorer och vad de har for huvudsysselsattning

-Andra kontakter inom reklambranschen

-Ovriga kontakter som du tror skulle vara intressanta.
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Bilaga 2: Intervju 1 Castor Advertising

Inledande fragor:

Vad gor ert foretag?
-Antal anstallda, ar i branschen, kundbas, omséttning, expansionsplaner, marknadssituation,
strategi, position.

Fragor angdende relationen till Pollux Copywriting:

Vad far ni ut av relationen till Pollux Copywriting
-Kunskap, resurs, pris — transaktionskostnadsfordel, kontakter

Pa vad baseras relationen med Pollux Copywriting

-Tillit, personlig kontakt/att man gor en tjanst, forstdelse for varandras behov,
transaktionskostnadsfordelar (pris eller lagre kontrakt eller 0Gvervakningskostnader),
slentrian

Fragor angdende copywriting som aktivitet:

Hur centralt skulle du placera aktiviteten Copywriting nér det géller att skapa kundvarde?
Mycket centralt eller stodfunktion/periferi.

Ar copywriting en av era kidrnkompetenser?
Om nej foljdfraga:

Var placerar du copywriting i forhallande till er kdrnkompetens?

Ar copywriting en aktivitet som kraver nara kontakt och aktiv kontroll for att sakerstilla
kvalitén pa det arbete som utfors?

Ar det generellt sett en aktivitet som bor omgardas med (komplicerade) kontrakt?

Ar det svart att fa och etablera kontakt med copywriters p& marknaden?
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Bilaga 3: Intervju 2 Castor Advertising

Fragor angdende kontakter i Pollux Copywriting’s natverk:

Namnge kontakter som ni fatt genom Pollux Copywriting.
Vad far ni ut av dessa kontakter?

Vad baseras dessa relationer av?
-Makt, tillit, personlig kontakt/tjanst, forstaelse, pris, resurs.

Vad var anledningen till att ni gick in i dessa relationer fran borjan?
-Resurshehov, kund, larande, priser, for dyrt/jobbigt att hitta ny, géra nagon en tjanst, noje.

Blev relationen som ni forvantade er? Fick ni ut vad ni ville?

Vad karaktariserar forhallandet?
-Tillit, forstaelse for behov, maktforhallande, ytlig, sporadisk, tillfallig.

Fragor angdende relationen till Pollux Copywriting

Vad é&r syftet med relationen till Pollux Copywriting?

Varfér valde ni Pollux Copywriting framfor andra copywriters?
Vad karaktériserar relationen till Pollux Copywriting?

Vad skulle fa er att avsluta samarbetet med Pollux Copywriting?

Fragor angdende outsourcing av aktiviteten copywriting:

Har ni tankt pa att ha copywriting “inhouse”
-Anstélla, gora sjalv

Vilka fordelar ser du med att outsourca copywriting?
-Specialisering, bast kvalitet

Vilka nackdelar ser du med att inte ha copywriting ”inhouse”
Vilka nackdelar ser du med att outsourca?

Ser du nagra nackdelar med det stora kontaktbehovet i branschen?
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