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Syfte: Studiens syfte dr att undersdka hur transaktionskostnader och fortroende &r relaterade
till varandra.

Metod: Via en deduktiv ansats genomfordes en tvirsnittslig studie med hjilp av en web-
baserad enkét. Enkéten maitte tva variabler (Fortroende och Transaktionskostnader) med 14
fragor. Datan analyserades genom statistiska test for att kunna hitta ett samband mellan
variablerna.

Teoretiska perspektiv: Transaktionskostnadsteori (TCE) har kommit att bli den dominerande
teorin gillande foretags beslut av organiseringsform. Valet beror pd tre transaktionsattribut:
(1) vilken grad av relationsspecifika investeringar som foreligger, (2) sannolikheten till
repetition 1 transaktionen samt (3) graden av osédkerhet i parternas prestationer (Williamson,
1985). Den forsta egenskapen, relationsspecifika investeringar, har den mest avgoérande rollen
inom TCE (Williamson, 1985) och har dérfor legat till grund for den antagna ansatsen i vér
rapport. I TCE har fortroendes roll delvis forbisetts och flertalet forskare menar att
forekomsten av fortroende mellan tva handelsparter kan minska transaktionskostnader.

Empiri: 1 fordonsindustrin dr forekomsten av relationsspecifika tillgdngar vanliga. Det dr
dérfor en intressant bransch att undersdka och populationen i denna rapport har valts som den
svenska fordonskomponentsbranschen. Den svenska fordonsindustrins branschorganisation,
FordonsKomponentGruppen (FKG), har agerat som den urvalsram som stickprovet har
genererats fran.

Resultat: Resultaten visar pd en signifikant negativ korrelation mellan fortroende och
transaktionskostnader inom var population. I en transaktion dér det rader hog grad av
fortroende mellan parterna rader det med 95 % sédkerhet en lag grad av transaktionskostnader.
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Purpose: The purpose of this study is to examine which relationship exists between trust and
transaction costs.

Methodology: The study was made through an online survey using a cross-sectional deductive
approach. The questionnaire consisted of 14 questions measuring two variables (Trust and
Transaction costs). The data was analysed by statistical tests to find correlation between the
variables.

Theoretical perspectives: Transactions cost economies (TCE) has a strong position as a theory
describing decisions regarding firm’s governance structure. The choice is influenced by three
attributes of transactions: (1) to what degree there are relation specific investments, (2) the
probability to repeat the transaction (3) and the uncertainty of the counterpart’s performance
(Williamson, 1985). The first attribute, relation specific investments, has a key role within
TCE (Williamson, 1985) and has formed the basis of our essay. The role of trust in TCE has
partially been overlooked and several researchers argue that the existence of trust in a
business transaction could lower transaction costs.

Empirical foundation: Relation specific investments are common in the automotive industry.
The conditions in the industry offer us a suitable empirical foundation, thus the chosen
population was the Swedish automotive component industry. FordonsKomponentGruppen is
an automotive supplier association and the selection was made from their list of members.

Conclusions: The study provides indications that a significant correlation exists between trust
and transactions costs. We can demonstrate that in a transaction where there is a high degree
of trust, we can with 95 % certainty determine a low degree of transaction costs.
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FORTROENDETS PAVERKAN PA
TRANSAKTIONSKOSTNADER

INLEDNING

Teoretisk bakgrund

Transaktionskostnadsteori ' (TCE) har kommit att bli den dominerande teorin
gillande foretags beslut av organiseringsform®. I teorin beskrivs valet av organiseringsform
som att fOretaget antingen kan anvdnda sig av marknaden eller att vertikalt integrera
produktionen. Teorin har kommit att vidareutvecklas ddr dessa alternativ utgdr
extrempunkterna och olika typer av hybridformer befinner sig mellan dem (Williamson,
1985). Valet av organiseringsform beror pa tre transaktionsattribut: (1) graden av
relationsspecifika investeringar, (2) sannolikheten till repetition i1 transaktionen samt (3)
graden av osdkerhet i parternas prestationer. TCE fOrutséger att vertikal integration dr att
foredra dd en transaktion karaktériseras av hoga grader av ovanstdende attribut (Williamson,
1985). Den forsta egenskapen, relationsspecifika investeringar, har den mest avgdrande rollen
inom TCE (Williamson, 1985) och ligger darfor till grund for var diskussion.
Relationsspecifika investeringar definieras som investeringar gjorda i tillgdngar for en
specifik transaktion, dessa tillgdngar kan inte anvindas i annat syfte utan forlorat véirde (Klein,
Crawford & Alchain, 1978).

Foretag viljer organiseringsform for att minimera de kostnader som uppkommer som
resultatet av relationsspecifika investeringar. Bland dessa finns transaktionskostnader som &r

kostnader forknippade med forhandling, uppréttning och Overvakning av kontrakt

! Transaktionskostnadsteori dr den svenska dversattningen av "Transaction Cost Economics”. Har valjer vi
att anvanda oss av den gingse anvanda forkortningen for det engelska begreppet namligen TCE

2 Harleds till det engelsksprakiga begreppet "Governance Structure” och syftar till de strukturer
overvakning av produktion kan ske i. I det svenska spraket finns ingen direkt 6versattning men vi véljer
att anvanda oss av ordet Organiseringsform som bést syftar till ursprungstermens innebord (Eatwell,
Milgate & Newman, 1987).



(Williamson, 1985). Sadana kostnader antas uppsta genom tre grundantaganden géllande den
ménskliga naturen; bunden rationalitet, opportunism och riskneutralitet (Williamson, 1981).
Opportunism beskrivs av Williamson (1975:26) som self-interest seeking with guile” och
innebdr att handelsparter kan komma att agera opportunistiskt med egen ekonomisk vinning
som huvudsakligt intresse da relationsspecifika investeringar foreligger. Att skydda sig mot
risken for ett sddant agerande genom upprittandet av kontrakt ger sdledes upphov till
transaktionskostnader. Flertalet forskare har kritiserat detta antagande d& de menar att
forekomsten av fortroende dr ett mer realistisk karaktdrsdrag i ekonomiska relationer én vad
opportunism &dr (Granovetter, 1985; Heide & John, 1992; Hill, 1990; Maitland, Bryson, &
Van de Ven, 1985).

Fortroende har definierats som fOrvintan att en part i en transaktion kommer att
anstranga sig for att halla sina ataganden, att den forhandlar pé ett drligt sétt och att den inte
kommer att utnyttja den andra parten dé tillfille ges (Cummings & Bromiley, 1996).
Fortroende har dessutom empiriskt pavisats minska risken for agerande av egenintresse i
ekonomiska relationer (Tyler & Degoey, 1996). Med detta som bakgrund finns det
indikationer pa att forekomsten av fortroende mellan tva handelsparter kan minska behoven
av att skydda sig mot opportunistiskt beteende och dirfor resultera 1 sdnkta
transaktionskostnader. Samtidigt har det argumenterats att fortroende mellan tva handelsparter
snarare Okar risken for opportunism (Masters, Miles & Orr, 2004). Om de skydd som
uppréttas mot beteendet dr l9sare och mindre detaljerade 6kar mojligheten, och dérmed risken,
for opportunism (Masters et al., 2004). Enligt denna argumentation kan
transaktionskostnaderna alltsa oka nér fortroende finns mellan parterna i en relation. Exakt
vilken pdverkan som réder mellan transaktionskostnader och fortroende dr med andra ord

oklar.



Denna tvetydighet medfor en intressant ingdng i teorin och studiens syfte ar att
undersoka hur transaktionskostnader och fortroende ar relaterade till varandra. Vér ansats &r
ddrmed att utfora en undersokning utifrén specifika forhdllanden for att eventuellt kunna

styrka ett samband mellan variablerna.

Praktisk bakgrund

Som vi tydligare kommer att redogdra for leder relationsspecifika investeringar i
ménga fall till transaktionskostnader. Det ligger ddrmed i vért intresse att se till en bransch
karaktiriserad av en hog grad av relationsspecifika investeringar. Ett bra exempel dr
fordonsindustrin dér manga studier just har behandlat forekomsten av relationsspecifika
investeringar (Branstetter, 2000; Head, Ries & Spencer, 2002; Monteverde & Teece, 1983:
Qiu & Spencer, 2002).

I Montverde och Teeces (1983) studie behandlas konsekvenserna av
relationsspecifika investeringar och hur dessa forsitter aktdrerna i ett beroende till en viss part.
Forfattarna hinvisar till hur aktorer inom fordonsindustrin ”léser sig” till varandra och saledes
blir mer omsesidigt beroende. Samtidigt visar de pa att den hirda konkurrensen kriver att
leverantorer urskiljer sig. I manga av fallen &r den underliggande orsaken till att en
relationsspecifik investering sker rent strategiskt. Exempel pa sddana investeringar &r att
leverantorer bygger fabriker ndra kunder eller anpassar sina system for att lédttare integrera sin
produktion med en specifik kund (Besanko, Dranove, Shanley & Schaefer, 2009). Aven
Besanko et al. (2009) redogdr for hur fordonsindustrin &r ett tydligt exempel pé en bransch
dér konkurrenssituationen fordndras genom relationsspecifika investeringar. Innan en sddan
investering har skett konkurrerar manga aktorer med varandra. Efter den har skett minskar
antalet aktorer och det skapas ett dmsesidigt beroende mellan parterna i en transaktion. P4 sa
satt fordndras konkurrenssituationen och det ar detta beroende som fororsakar

transaktionskostnader i uppréttande, forhandling och kontroll av kontrakt (Williamson, 1975).



Med detta som bakgrund anser vi hitta tillriackligt stark grund for att fordonsindustrin
kdnnetecknas av de forhdllanden som TCE beskriver, frimst antagandet om hdga
relationsspecifika investeringar. Ar det vanligt forekommande med relationsspecifika

investeringar bor det rimligtvis finnas patagliga transaktionskostnader att undersoka.

TEORI

Transaktionskostnadsteorin

Coase (1937) lade grunden for TCE 1 sin artikel "Nature of the Firm”. Med
utgéngspunkt 1 att foretag existerar, ifrdgasitter Coase marknaden som det mest effektiva
valet for produktion i alla situationer. Coase menar att om marknaden inte medfor nagon typ
av ytterligare kostnad, utover det priset man betalar for en vara, skulle rimligtvis all
produktion ske dir och det skulle saledes inte foreligga ndgon grund for internt organiserad
produktion i foretag. I sin artikel argumenterar Coase for att produktion pd marknaden dr
forknippad med transaktionskostnader och genom att vertikalt integrera produktionen kan
foretag kostnadseffektivisera.

I Williamsons beteendeantaganden (1981) om foretags beslutsfattare har bunden
rationalitet och opportunism storst pdverkan pa transaktioner ndr det foreligger
relationsspecifika investeringar. Beslutsfattarna antas vara (1) bundet rationella, vilket innebér
att de dr: “intendedly rational, but only limitedly so” (Simon, 1961:24). De antas alltsa ha
begrinsad formaga att forutse framtida potentiella hédndelser utifrdn given information.
Foljaktligen foreligger det oforutsedda héndelser som parterna inte har kontrakterat om.
Bunden rationalitet resulterar i transaktionskostnader i och med antagandet (2) om att vissa
beslutsfattare kan komma att agera opportunistiskt. Nér en investering ar gjord uppstar en
kvasirdnta, ett begrepp introducerat av Klein, Crawford och Alchain (1978). En kvasirinta

definieras som betalningen till en produktionsfaktor, exempelvis en relationsspecifik



investering, utéver vad som dr nddvéndigt for att behdlla faktorn frén att bli anvénd i sitt nist
biasta omrade (Klein et al., 1978). Vid relationsspecifika investeringar kan en part i en
transaktion komma att agera opportunistiskt och appropriera storre delar av kvasirdntan. Ju
mer relationsspecifik en investering dr desto mindre vérde har den i ett alternativt anvindande
och kvasirdntan 0kar dirmed. Om beslutsfattare dr opportunistiska och det dr okédnt vilka
dessa dr, finns det en risk i relationsspecifika investeringar som foretag maste forsdkra sig
mot. Forsdkrandet sker genom definierade skydd i kontrakteringen. Exempel pa sédana dr (1)
klausuler om kostnadsfordndringar hos parterna och (2) klausuler om orderfrekvens. Det
forsta exemplet pd skydd kan wvara aktuellt for att parterna inte ska anvédnda
kostnadsfordandringar i andra komponenter som ett argument for att &ndra priset pad den
komponent transaktionen avser. Det andra exemplet handlar om att definiera orderfrekvens
och méngd for att den kdpande parten ska kunna sékra sig mot att bli nedprioriterad i
leveranser och for att den sdljande parten ska kunna sdkra ett jaimt kassaflode. I bada
exemplen behdver parterna forhandla och definiera vilka pafoljder det far om parterna inte
kan halla sina ataganden. Kostnaderna for att uppritta sddana skydd &r transaktionskostnader
till f6ljd av opportunism. D4 beslutsfattare antas vara bundet rationella kan ej kontrakterade
héndelser uppstd varpd kostsamma omforhandlingar sker, vilket &ven &r en typ av
transaktionskostnader (Chiles & McMackin, 1996). Slutligen kan en relationsspecifik
investering anses for riskfylld, alternativt kan parterna inte komma pa hur man bor skydda sig
mot risken, och transaktionen dger darfor aldrig rum. Det forlorade vérdet pa en sddan
transaktion &r dven det en transaktionskostnad.

Williamson (1981) menar att de tvd ovanstdende antagandena om fOretags

beslutsfattare inte skulle innebira nigon problematik om konkurrenssituationen ex post’

3 Latinsk term for "efter en handelse” (Eatwell et al., 1987).



kontraktering skulle se likadan ut som ex ante’ kontrakteringen. Innan kontraktering, och de
investeringar 1 relationsspecifika tillgdngar som utférandet av transaktionen kréver,
konkurrerar parterna med ett stort antal andra foretag pd& marknaden. Konkurrensen
disciplinerar dessa att agera pé ett sitt som lockar motparten till att gora affarer med dem. Nér
ett kontrakt har uppréttats och investeringarna gjorts skapas ett omsesidigt ekonomiskt
beroende mellan parterna. Férhandlingen i transaktionen gér frén ett stort antal konkurrerande
foretag till ett fa antal vilket dndrar konkurrenssituationen for parterna (Williamson, 1981).
Denna forandring i en affdrsrelation kallas the fundamental transformation (Williamson,
1985). Néar en relationsspecifik investering dr gjord av leverantoren blir den inlast” i
transaktionen eftersom det alternativa anvdndandet, att silja till en annan aktor an den aktuella
for, inte dr lika 16nsamt. Samtidigt “lases” den kopande parten in i transaktionen eftersom
alternativa leverantorer inte kan erbjuda de specifika produkterna (Williamson, 1981).
Fordndringen i konkurrenssituationen fran marknad till endast en eller ett fatal aktorer belyser
varfor relationsspecifika investeringar dr centrala inom TCE.

Den péverkan relationsspecifika investeringar har enligt teorin dr att de har en
avgorande roll i valet av organiseringsform for foretag (Williamson, 1981). Beslutsunderlaget
for foretagen tas fram genom att utvirdera effektiviteten vid marknadsproduktion i jamforelse
med vertikalt integrerad produktion i foretaget. Valet kommer att grunda sig i vilka kostnader
de bada alternativen medfor (Williamson, 1981). For att visa hur kostnaderna jamfors véljer
Williamson (1981) att dela upp effektivitet i tva delar; teknisk effektivitet och agent
effektivitet (se bilaga 2 for illustration). Teknisk effektivitet handlar om kostnaderna for
produktion. Vid en lag grad av relationsspecifika investeringar dr marknaden effektivare

eftersom den kan nd skalfordelar genom att sdlja en standardiserad produkt till manga foretag.

4 Latinsk term for "fore en handelse” (Eatwell et al., 1987)
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Ju mer specifik en produkt dr desto firre mojliga kopare och sdledes uppnés inte lika stora
skalfordelar. Marknaden antas ddremot alltid vara mer tekniskt effektiv @n internt organiserad
produktion eftersom att det alltid finns en mdjlighet till fler kopare. Agent effektivitet ar det
som enligt teorin gor att internt organiserad produktion blir mindre kostsamt (Williamson,
1985). I denna inkluderas ndmligen transaktionskostnader. Ju mer specifik en investering &r
desto hogre blir kvasirdntan och sdledes blir det rationellt att skydda sig mer mot risken for
opportunistiskt beteende. Transaktionskostnaderna okar och gor det till slut mer
kostnadseftektivt att producera internt. Teorin forutspar med andra ord att vid en hog grad av
relationsspecifika investeringar kommer det vara mer kostnadseffektivt att producera inom
foretag (Williamson, 1985). Diremot ser vi i verkligheten exempel pa branscher som
karaktériseras av en hog grad av relationsspecifika investeringar men dér produktionen inte
sker internt (se Praktisk bakgrund s.6). Fragan uppstir darfor om de antagandena Williamson
(1985) gor om hur transaktionskostnader uppstér ar tillrickliga eller om de pa ndgot sitt

behover kompletteras.

Fortroende och opportunism

Relationen mellan begreppen. Invindningar har gjorts mot Williamsons (1975) antaganden
om foretags beteenden som opportunistiska (Chiles & McMackin, 1996; Granovetter, 1985;
Heide & John, 1992; Hill, 1990; Maitland, Bryson, & Van de Ven, 1985). Vidare visar Chiles
och McMackin (1996) pa begransningarna med Williamsons antagande och argumenterar for
att olika nivder av fortroende parter emellan péverkar beslutet av organiseringsform. De
menar att fortroende borde ligga som en separat métbar variabel i TCE. De viljer att definiera
fortroende som fOrvdntan att ens handelspartner, trots kortsiktiga incitament att vilja
appropriera storre delen av kvasirdntan, inte kommer att agera enbart utifrdn sitt egna
ekonomiska intresse (Chiles & McMackin, 1996). Williamson (1985) beskriver hur

opportunism tar sig uttryck i olika beteenden. Tva sddana beteende dr approprierande av
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kvasirdntor samt nér en part inte delar med sig av all nddvindig information, i syfte att
missvisa och forvirra sin handelspartner (Williamson, 1985).

Cummings och Bromileys (1996) definierar fortroende genom att dela upp det i tre
separata dimensioner som tillsammans summerar fortroende. Dimensionerna beskrivs som en
aktors forvintan att dennes handelspart (1) kommer att anstrdnga sig for att halla sina
ataganden, (2) att den &r &rlig 1 forhandlingar och slutligen (3) att den inte kommer att utnyttja
en da tillfille ges under relationens ging. Fortroende handlar alltsd om forvdntan att
motparten inte kommer att agera opportunistiskt. Vi véljer att anvdnda oss av denna definition
av fortroende da respektive dimension knyter an till olika sdtt som opportunistiskt beteende
kan tas sig uttryck i. Relationen mellan begreppen ar stark och forekomsten av fortroende i en
transaktion bor rimligtvis paverka den upplevda risken for opportunism.

Transaktionskostnader uppstar till foljd av att vissa beslutsfattare agerar
opportunistiskt. D4 det inte &r kdnt om motparten kommer att agera opportunistiskt behdver
parterna skydda sig utifrdn den wupplevda risken att motparten kan komma att agera
opportunistiskt. Om parterna har fortroende for varandra minskar alltsd den upplevda risken.
Detta sker fran bada hall da fortroende kinnetecknas som Omsesidigt (Cummings &
Bromiley, 1996). Att den upplevda risken for opportunism kan minska tycks vara rationellt da
dven empirisk forskning visar hur fortroende motverkar egenintresse och att fenomenet gar att

hérleda till ekonomiska relationer (Tyler & Degoey, 1996).

Tillkomsten av fortroende. Chiles och McMackin (1996) beskriver hur forhallanden som
genererar fortroende kan studeras utifrén tre olika synsétt. Det forsta menar pa att fortroende
skapas som ett resultat av sociala normer. Sddana kan vara; normer gillande reciprocitet,
normer gillande forpliktelse och samarbete samt normer kring rittvisa. Sociala normer

genererar delade fOrvantningar pa olika nivder, bland annat i branschsektorer, géllande
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standarder kring affirsméssiga resultat och tillvigagingssitt. Genom att upprétthalla
moraliska forpliktelser i tidigare nimnda normer genereras fortroende mellan parter i en aftir,
som i sin tur forebygger opportunistiskt beteende.

Det andra synsittet beskriver hur fortroende dr ett resultat till foljd av personliga
relationer vilka skapas under ekonomiska transaktioner. I ekonomiska transaktioner finns en
viss personlig interaktion inbdddad varfor sociala ataganden till motparten skapas. Genom att
hedra dessa ataganden skapas fortroende och opportunistiskt beteende forebyggs. Det tredje
synséttet dr relaterat till spelteori. Hir handlar det om att ett fortroendeliknande beteende
genereras 1 ett flerperiodsspel dér parterna dr vinstmaximerande och gor nuvirdesberidkningar.
I berdkningarna ser foretagen nettofordelen av att inte agera opportunistiskt pd kort sikt, da
dessa tar framtida kassafloden med i sin berdkning. Rent ekonomiska berdkningar genererar
fortroendeliknande beteende vilket forebygger opportunism (Chiles & McMackin, 1996).

Den gemensamma logiken i dessa synsitt &r att transaktioner mellan parter over tid
skapar relationer samt fortroende, vilket i sin tur forebygger opportunistiskt beteende. Chiles
och McMackin (1996) tar dven upp hur ett anseende for trovardighet formedlar fortroendefullt
beteende till handelsparter. Ett sddant anseende ar en tillgdng for foretag i vilken de investerar
genom trovérdigt beteende. En historik av trovérdigt beteende blir en signal till andra aktorer
pa marknaden om trovdrdighet. Parter som innehar sédant rykte &r villiga att undvika
opportunistiskt beteende, trots kortsiktiga incitament att gora sa, for att bibehalla anseendet.
Gott anseende kan ligga till grund for langsiktiga fordelar, exempelvis i form av enkelhet i att
hitta en framtida utbytespartner. Genom ett foretags rykte av trovardighet pd marknaden, kan
fortroende séledes forebygga opportunistisk beteende.

Vi har nu diskuterat vad fortroende dr, hur det byggs upp samt hur det forebygger

opportunistiskt beteende. Nedan gér vi igenom hur litteraturen ger forslag pd hur fortroendet 1



13

mer konkreta termer paverkar transaktionskostnader utifrdn tvd av Williamsons (1985)

beteendeantagandena som gors i TCE.

Transaktionskostnader

Bunden rationalitet. TCE forutsitter att médnniskor dr bundet rationella. Ekonomiska aktorer
kan saledes inte inkludera alla mdjliga scenarier i kontrakt varfor inkompletta kontrakt
uppstar. Detta antagande &r relaterat till osékerhet och komplexitet gidllande mdjliga utfall.
Om bunden rationalitet, osékerhet och komplexitet saknas kan kompletta kontrakt uppnas
(Chiles & McMackin, 1996). For att minska kostnaderna av bunden rationalitet bor parter
alltsa minska osédkerheten och komplexiteten i kontraktsituationen. Chiles och McMackin
(1996) argumenterar for att forekomsten av fortroende i en kontraktsituation kan leda till ett
okat delande av heltickande, precis och tidsriktig information. Detta medfor att osékerheten
och komplexiteten minskar och ddrmed &ven transaktionskostnaderna som resultat av bunden

rationalitet.

Opportunism. TCE bygger dven pa antagandet att sannolikheten fOr att endera part ska agera
opportunistiskt 0kar med graden av relationsspecifika investeringar. Parten som gor
investeringen dr satt under risk av att motparten ska utnyttja detta som ett resultat av den
senares opportunistiska beteende (Hill, 1990). Foretag som ingér i kontrakt vid en transaktion
behover sdledes skydda sig mot denna typ av beteende vilket 6kar transaktionskostnaderna.
Mer konkret dr sddana kostnader relaterade till forhandling, uppréttning och 6vervakning av
kontrakt (Williamsons, 1985). Chiles och McMackin (1996) menar péd att risken for
opportunistiskt beteende minskar vid hogt fortroende mellan tva parter varfér mindre
utarbetade skydd behovs och resulterar i minskade transaktionskostnader. D4 en relation
inbegriper fortroende antas parter vara mer samarbetsvilliga och snabba att nd uppgorelser.

Fortroende gor det mojligt att upprétta 16st specificerade kontrakt da eventuella luckor i
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kontraktet forvéntas hanteras réttvist ex post upprittandet. Slutligen forklaras att behovet av
att overvaka transaktionen minskar da respektive part forlitar sig pa att motparten lever upp
till Overenskomna prestationer trots kortsiktiga incitament att inte gora sd (Chiles &

McMackin, 1996).

Kritik. Masters et al. (2004) kritiserar ovanstdende argumentation och menar pa att fortroende
och nira relationer mellan transaktionsparter Okar risken for opportunistiskt beteende.
Argumentationen Masters et al. (2004) for haller vid de tva senare transaktionskostnaderna,
specificerandet samt Gvervakandet av kontrakt, dd dessa handlingar skapar mojligheten att
agera opportunistiskt. Med hédnvisning till tidigare beskrivning av hur fortroende byggs upp
menar vi ddremot att ett opportunistiskt agerande skulle skada det etablerade fortroendet och
dérmed den ekonomiska vinningen av framtida affirer. Ett sddant agerande skulle &ven
paverka en parts anseende for trovérdighet negativt, och de ekonomiska fordelar det innebr,
vilket blir &nnu ett incitament till att undvika det. Fortroende kan visserligen innebdra en
storre majlighet till opportunistiskt beteende men denna mojlighet blir begransad i vérdet av
framtida affdrer samt det anseende for trovérdighet ett foretag innehar (Chiles & McMackin,

1996).

Hypotes rorande fortroende och transaktionskostnader

TCE antar att ekonomiska aktorer kan komma att agera opportunistiskt vid
investeringar i relationsspecifika tillgdngar varfor parter i en transaktion behdver skydda sig
mot detta. TCE tar inte fullt hinsyn till vilken péverkan fortroende kan komma att ha i en
transaktion mellan tvé parter. Ovan har vi definierat variabeln fortroende, hur den byggs upp
samt hur den kan komma att paverka transaktionskostnader. I linje med Chiles och
McMackins (1996) argumentation finns det skil att anta att fortroende minskar risken for

opportunism och dédrmed transaktionskostnader. Med detta som bakgrund &r vi intresserade av
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att testa for hur fortroende och transaktionskostnader korrelerar och stiller upp foljande

hypotes:

Hypotes: Fortroende och transaktionskostnader dr negativt korrelerade.

METOD

Forskningsdesign

Studien bygger pa en tvirsnittsdesign med en deduktiv ansats. Denna design anvéinds
dé insamlad data kommer ifran ett flertalet respondenter i syfte att komma fram till en
uppséttning kvantifierbar data (Bryman & Bell, 2005). De undersokta fallen i studien hdnvisar
till transaktioner mellan medlemmar i branschorganisationen FordonskomponentGruppen

(FKG) och dess kunder.

Urval

TCE studerar transaktioner oberoende av bransch och kan anses vara tillampningsbar
pa transaktioner 1 allménhet. 1 linje med TCEs tillimpningsomrdde é&r alla
foretagstransaktioner dér transaktionskostnader uppstir intressanta att studera. I linje med
fortroendes forvintade samvariation med transaktionskostnader bor vart hypotetiska samband
intuitivt finnas i samtliga transaktioner med liknande forhéllanden dér transaktionskostnader
forekommer.

Med utgingspunkt i Williamsons (1975) redogdrelse Over hur relationsspecifika
investeringar utgdr grunden for transaktionskostnader behdvde vi en bransch med
forhallanden som tangerar antagandena om relationsspecifika investeringar. Specifikt ville vi
anvidnda oss av en bransch ddr transaktionskostnader ar pétagliga och valde dérfor
fordonskomponentsindustrin (se Praktisk bakgrund s. 6). Vi har valt att begridnsa vér

population till den svenska fordonskomponentsindustrin.
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Som urvalsram har vi valt att utgd ifrdn  branschorganisationen
FordonsKomponentsGruppen (FKG) och deras medlemsregister Over leverantorer till
fordonsindustrin. Organisationen har i dagslédget 340 medlemmar med olika bakgrund. FKG
har som wuppdrag att agera som representant och sprékror pad den svenska
fordonskomponentsbranschen och organisationen representerar bland annat leverantdrerna i
aktuella branschsamtal med regeringar (FordonsKomponentGruppen). Med detta som grund
bedomer vi att deras medlemsregister kan anses ha tillrdcklig representation i branschen for
att betraktas som en relevant urvalsram for var undersokning.

Utifran FKGs medlemsregister framstillde vi en justerad forteckning med 270
aktorer. Foretag som inte har komponentproduktion som sin primérverksamhet har uteslutits
fran registret. Utifran den justerade listan gjordes, med hjdlp en slumptabell, ett slumpmassigt
stickprov pa 100 foretag. I linje med liknande studier av Masters et al. (2004) uppskattade vi
en accepterad svarsfrekvens pa 30 %, vilket skulle innebéra en bas om 30 observationer for
var dataanalys. Vi fick totalt in svar frdn 51 stycken och uppnadde en accepterad

svarsfrekvens pa 51 % (Bryman & Bell, 2005).

Figur 1. Urvalsprocess

P%pulatlion: Urvalsram: Stickprov:
Fvedns a Fordons- Antal svarande:
ordons- Komponent- 100
komponent Gruppen respondenter 51 stycken
industrin
Datainsamling

Insamlandet av data genomfGrdes via en web-baserad enkidt. D4 enkiten krdver

mindre tid i ansprdk och &r mer flexibel kan respondenten sjélv bestimma nér den utfors. Vi




17

undvek dven eventuella intervjuareffekter genom att respondenterna fyllde i1 enkéten
individuellt. En nackdel med enkiter jamfort med strukturerade intervjuer &r att det inte finns
ndgon mdjlighet till uppfoljnings- och sonderingsfragor (Bryman & Bell, 2005) men vi anser
att frigorna som stilldes inte var av den karaktéren och uppfoljning behovdes ej. Enkitens
fragor har formulerats utifran vil beprovade instrument som anvénts i bade liknande och
andra kontexter (Cummings & Broomiley, 1996; Masters et al., 2004) och dirfor ansdgs dven
vért tillvigagéngssétt vara motiverat. P4 grund av begrinsade resurser i form av tid och
pengar skedde insamlingen av data genom enkiter och det forefoll som ett naturligt val i
forhallande till insamling genom intervju.

Det brukar ske ett storre bortfall i enkdtundersdkningar dn med intervjuer men for att
undvika detta eventuella problem tog vi en initial telefonkontakt och presenterade syftet med
undersokningen pé ett tydligt séitt (Bryman & Bell, 2005). Utformningen av enkiten var enkel
med korta och tydliga frdgor for att undvika att respondenter trottnar pd enkiten.

D4 det inte fanns mdjlighet att forklara eller utbilda respondenterna i de specifika
fragorna uppstod en mdjlig risk for missforstand. Denna risk dr 6verlag svér att eliminera men
minimerades genom anvindandet av etablerade enkitfragor som testats tidigare. Enkiten
bestod av 14 fragor med tydliga svarsalternativ utifrdn en Likert-skala. Denna skala gav ett
litet utrymme for tolkning hos respondenterna samt att den underldttade mitningen av
resultaten.

En risk foreldg i att respondenterna skulle svara positivt pa alla frdgor, d4 manniskor
tenderar att vilja vara positiva i sina svar (Bryman & Bell, 2005) men da frdgorna som
stilldes varierade mellan positiv och negativ paverkan pd resultaten kunde vi se hur
respondenter resonerat kring detta. Var slutsats var att en vil utarbetad enkdét ar tillrdcklig for

att samla in data som krévs for att testa var hypotes.
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For att sdkerstdlla kvaliteten pd enkdten och undersdka om respondenterna kan
komma att ha ndgra problem med att frdgorna, utférdes ett antal pilotundersdkningar med
fordldrar, andra studenter och bekanta. Forhoppningen var att upptdcka svérigheter med
fragorna samt undersdka om frdgan angdende transaktionskostnader var formulerad pd ett
forstaeligt satt. Med hjéilp av responsen vi fick frén pilotstudierna skapades ett utrymme for
oss att forbéttra och fortydliga fragorna och enkéten.

I unders6kningen gjorde vi observationer utifrdn den levererande parten i
transaktionen. Detta for att undgd matchningsproblematiken vid dubbelsidiga observationer
och risker att respondenter skulle kinna sig obekvdma med att ange vilken relation de
bedomde. Som vi har redogjort for under teoriavsnittet fOrvintas symmetriska
beroendeforhéllanden rdda mellan kund och leverantdor da de bdda, vid hoga nivéer av
relationsspecifika investeringar, genomgar s& kallade fundamental transformation
(Williamson, 1981). Grunden for var undersdkning var den svenska fordonsindustrin dir det
forvintas foreligga hoga grader av relationsspecifika investeringar (se Praktisk bakgrund s.6).
Observationer av levererande parter bor darfor i linje med Williamsons (1981) antagande om
symmetriska forhéllanden ha gett oss en representativ bild av transaktionen. Den ensidiga
undersokningen av fallen fungerade som en begrinsning av studien vilket ansdgs nodvandigt

utifran givna forutsédttningar samtidigt som studiens syfte kunnat bibehéllas.

Variabler

Transaktionskostnader. Det rader 1 litteraturen delad mening om hur transaktionskostnader
ska mitas och definitioner gillande dessa skiljer sig. Coase (1937) definierar en
transaktionskostnad som kostnaden forknippad med att handla p& marknaden och att anvénda
dess prismekanism. Williamson (1981) viljer snarare att definiera transaktionskostnader som
forknippade med forhandling och uppritthallande av ataganden handelsparterna emellan.

Studier méter transaktionskostnader olika med bakgrund av att det inte rader ndgon bred



19

konsensus i1 hur dessa ska operationaliseras (Wang, 2003). Vi dr intresserade att studera hur
transaktionskostnader forhéller sig till fortroende och vi definierar f6ljaktligen
transaktionskostnaden som kostnaden forknippad med att skydda sig emot opportunistiskt
beteende. Vid optimala forhallanden skulle foretag i sin interna redovisning ha bokforda
kostnader for upprittande av leverantorsavtal, omforhandlingar av villkor, opportunistisk
vérdeappropriering samt alternativkostnader som skulle kunna tillgds. Eftersom detta inte
existerar har vi fatt se till andra metoder fOr att pa ett s precist sdtt som mojligt uppskatta
dessa kostnader.

Avsaknaden av ett unisont métverktyg dr pétaglig och tidigare studier har valt att
istdllet utifran insamlade uppgifter frin respondenter uppskattat de transaktionskostnader som
foreligger (Wang, 2003). Wang (2003) fortsitter att beskriva hur de valt att undga problemen
forknippade med att méita transaktionskostnader i absoluta termer och har istillet valt att
uppskatta relativa vdrden. Detta har gjorts genom bland annat att studera foreliggande
osédkerheter, frekvens, relationsspecifika investeringar och opportunism och utifran dessa gora
uppskattningar (Wang, 2003).

Williamson (1981) redogdr for hur transaktionskostnader enbart adresseras i relativa
termer nir komparativa studier utfors varpd det blir mindre relevant att méta kostnaden i
absoluta termer. Vi valde hir att i linje med Williamson att méta transaktionskostnader i
relativa termer och utgick utifrdn Murrell och Paun (2010) som i sin undersokning maéter
transaktionskostnader genom att ponera den “optimala kunden”. Respondenter far virdera
transaktionskostnaderna i transaktionen genom att stélla faktisk kund mot den optimala, icke
opportunistiskt agerande, kund. Genom att ange hur stor andel av det ursprungliga priset som
den “optimala kunden” skulle erbjudas i rabatt, givet dess specifika egenskaper, kvantifieras
transaktionskostnaderna som en andel av priset (se bilaga 1). Coase (1937) beskriver

transaktionskostnader som skillnaden mellan vad kund betalar och vad leverantor erhéaller.
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Murell och Pauns (2010) métning ger oss en uppskattning i linje med Coase synsitt och méter
kostnader for att skydda sig for opportunism. Detta ansdg vi vara en passande metod att ha

som utgangspunkt for att mita transaktionskostnader.

Fortroende. Forfattare inom fortroendeforskningen anvénder sig av olika definitioner och
métinstrument for att méta fortroende. Vi har valt att anvénda instrumentet ”Organizational
Trust Inventory” (OTI) som forst utvecklades av Cummings och Bromiley (1996). OTI miter
relationer mellan och inom organisationer utifran ett fortroendeperspektiv och formuldret
bestar av 12 fragor som utifrdn en sju-gradig skala hanterar tre dimensioner: (1) hur parter
héller sina ataganden (2) drlighet i forhandlingar, och (3) till vilken grad parter undviker
utnyttjande beteende. Dimensionerna mdjliggdér en mer detaljerad analys av hur delar av
fortroende korrelerar med transaktionskostnader. Instrument angrinsar till vér ansats samt
definition av fortroende och har visat god genomslagskraft i ménga tidigare studier

(Cummings & Bromiley, 1996; Masters et al., 2004; Argentero et al., 2008).

Tillvigagingssitt

Forsta steget var att via FKGs hemsida tillhandahdlla en forteckning Over
leverantorers kontaktuppgifter. Efter urvalsprocessen dér respondenterna identifierades togs
initial kontakt med ansvarig representant for kundhantering pa respektive foretag. Detta
skedde genom telefonkontakt med anledning av att kunna presentera oss och varfor just dem
har kontaktats samt att redogdra for rapportens &ndamél. Utdver detta beskrevs
undersokningens syfte’, dess tidsomfattning, hur den skulle g till och varfor det aktuella

foretaget hade valts ut.

5 Vi undvek att berétta vad véra variabler bestod av och valde istallet att formulera syftet som en
undersokning av relationer mellan leverantorer och kunder. Detta for att undvika eventuell paverkan av
respondenterna i deras svar.
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I samband med att respondenten accepterade sin medverkan skickades det ut ett
introduktions-mail med en lénk till den web-baserade enkéten. I mailet upprepades syftet med
undersokningen och dess tillvigagingsitt. Det klargjordes dven i samma mail att svaren
skulle behandlas konfidentiellt och att de enbart skulle presenteras i aggregerad form.

Da respondenterna svarat pa enkiten gavs de mojligheten till att f& ta del av
undersokningens slutresultat genom att uppge sina kontaktuppgifter i slutet pa enkéten. Pa
detta sétt gavs vi mojligheten att f4 uppgifter om vilka som hade medverkat, for att pd sa sitt
undvika att skicka ut paminnelser till respondenter som redan svarat pa enkéten.

Under undersokningens 4 forsta dagar fick vi fler svar &n forvéntat for att kunna
utfora analysen. Detta innebar att inga pdminnelser behdvdes skickas ut. Svaren importerades
sedan till programmet Statistical Package for the Social Sciences (SPSS). I detta program

gjordes ett Spearmans rho-test for att utféra en korrelationsanalys.

Dataanalys

Enligt Cummings och Bromileys (1996) utformning av OTI testas variabeln
fortroende som en ordinalskala dér svarsalternativen gér frén “stimmer inte - stimmer helt” i
en sjustegs-skala. I arbetet med kodningen av datan rorande fortroende har svaren summerats
till en totalsumma. Testet bestdr av 12 fragor ddr den hogre delen av skalan visar pd hogt
fortroende och den ligre delen av skalan visar pa lagt fortroende® (se bilaga 1). Varje
observation angavs som ett totalvdrde i intervallet 12-84 dér 12 dr lagsta mojliga grad av
fortroende och 84 hogsta mojliga grad av fortroende.

Variabeln transaktionskostnad analyserades med hinsyn till den prisrabatt (%)
leverantorer kan tidnkas ge utifran perfekta forhdllanden gillande uppréttande av kontrakt och

kvalitetssékring. Detta innebér att denna variabel klassificeras som en kvotvariabel (Murell &

6 Med reservation for fraga 1, 3, 6, 10, 12 dar det omvianda forhallandet rader. Skalan vid dessa svar
inverterades innan dataanalysen for att behalla skalans innebord. Notera att det i var enkit blir en
forskjutning med en fraga.
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Paun, 2010) och I6per i intervallet 0-100%, dar 0 % innebér inga transaktionskostnader och
100 % innebdr mycket hdga transaktionskostnader.

For att g vidare 1 analysen var vi tvungna att se till vilken typ av statistiskt test vi
skulle utfoéra. Beroende pé vilken skalnivd variablerna méts i finns riktlinjer for vilken typ av
parametrisk eller icke-parametriskt test som forordas. For att utféra en bivariat analys
innehéllande en ordinalvariabel (Fortroende) och en intervallvariabel (Transaktionskostnader)
rekommenderas analysverktygen Spermans rho, vilket vi utférde i SPSS (Bryman & Bell,
2005). Detta instrument mitte korrelationen mellan variablerna fortroende och
transaktionskostnader. Det beréknade vérdet av samvariationen som denna metod framstéller
hamnar mellan -1 (perfekt negativt samband) och +1 (perfekt positivt samband) (Bryman &

Bell, 2005).

Validitet och reliabilitet

Intern validitet. Intuitivt kan det uppfattas logiskt att ett 6kat fortroende bor minska risken for
att motparten kommer agera opportunistiskt och dirmed sdnka transaktionskostnaderna da
flertalet av de publikationer vi presenterat argumenterar for det. Da vi valt en tvdrsnittsdesign
for vér undersokning kan vi diremot inte faststilla det kausala sambandet mellan vara
variabler. Var interna validitet dr dérfor 18g vilket ofta dr fallet vid studier med en
tvérsnittsdesign (Bryman & Bell, 2005). For att kunna faststélla det kausala sambandet pé ett
mer tillforlitligt satt skulle vi behdova gora ett experiment i en kontrollerad kontext
(Wooldridge, 2006). En sddan studie har i vérat fall inte varit aktuell pd grund av
begrinsningar i tid och resurser. Om det finns négot signifikant samband mellan variablerna

innebdr det inte nodvéndigtvis att exempelvis fortroende dr den forklarande variabeln.

Extern validitet. 1 kvantitativa undersokningar, likt védr, kan det vara viktigt att skapa

representativa urval for att mdjliggora en generalisering av stickprovet till en tidigare
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definierad population (Bryman & Bell, 2005). For att nd en god extern validitet i vart resultat
har vi valt att genomfora var undersokning i fordonskomponentsbranschen. Detta dr en vanlig
aterkommande bransch for studier av TCE med tilltalande attribut som hdg grad av
relationsspecifika investeringar och lag grad av vertikal integrering (Branstetter, 2000; Head,
Ries & Spencer, 2002; Monteverde & Teece, 1983: Qiu & Spencer, 2002). Som diskuterats i
urvalsavsnittet bestdr FKGs medlemsregister av leverantorer med olika karaktirsdrag och
verksamheter. Den minsta gemensamma ndmnaren bestar av att de ar
fordonskomponentproducerande. Med detta som bakgrund anser vi att FKGs medlemsregister
har forsett oss med ett representativt urval av fordonskomponentproducerande aktorer pd den
svenska marknaden. I urvalsprocessen, ddr aktdrerna valts ut slumpmadssigt, har ingen
systematisk kategorisering skett utifrdn leverantorernas storlek, geografiska spridning eller
verksamhet. Men dé vi utfort ett slumpmaéssigt urval sd har vi slutit oss till att det ska vara
tillrdckligt for att nd ett representativt urval (Bryman & Bell, 2005). Genom att studera
transaktionskostnaders samverkan med fortroende hoppas vi finna grund for vidare studier 1
andra kontexter.

Ytterligare funderingar dr att respondenterna i flera fall innehar chefspositioner, och
kan rimligtvis antas vara upptagna personer. Da respondenterna gjorde undersdkningen
anonymt via mail kunde vi inte kontrollera att det var den tilltdnkta respondenten som faktiskt
medverkade. Denna problematik har reducerats genom att respondenten sjdlv fick vélja en
kund/avtal i enkéten (se bilaga 1) som de har personlig insikt i, vilket genererade att validitet i

svaren upprattholls (Bryman & Bell, 2005).

Begreppsvaliditet. Genom anvindningen av OTI har validering kunnat ske genom att tidigare
forskare anvént sig av instrumentet i liknande undersokningar (Butler, 1991) Sjilvfallet finns

det en rad olika definitioner gillande vad fortroende bestar i och var valda definition har sina



24

sdregna egenskaper. Genom den teoretiska genomgéngen har vi deducerat en hypotes som vi
finner grund till i tidigare forskning (Cummings & Bromiley, 1996; Tyler & Degoey, 1996;
Chiles & McMackin, 1996). Med detta som bakgrund anses det finnas tillrdckligt hog
overensstimmelse mellan vér ansats och vad variabeln fortroende miter.

I litteraturen finns ingen bestimd konsensus i hur transaktionskostnader bor maétas.
Har har vi definierat begreppet transaktionskostnader och anpassat méatinstrumentet efter vért
syfte. Detta gav upphov till en problematik som kan forsvéra validiteten 1 mattet. Vart sétt att
angripa begreppet dr rddande men maéttet som anvindes for att testa antagandena dr mindre
vedertaget. Genom att vara medveten om denna svarighet har vi pd basta mojliga sitt forsokt
utforma mattet och vara definitioner av begreppen. Detta har gjorts utifrdn de antaganden som
gors 1 teorin, och vi har jaimfort dessa med andra undersokningar med liknande kontext och

deras forhallningssitt.

Reliabilitet. 1 strivan efter att halla en hog reliabilitet i var undersokning har vi forsokt tillga
etablerade métinstrument som visat pa god reliabilitet i tidigare studier. Fortroendet har testats
for att faststdlla en hog intern reliabilitet. Genom att skatta med ett Cronbachs alpha-test
kunde vi faststilla den interna reliabiliteten i enkétfrdgorna rorande fortroende. Testet
genererade en Alpha-koefficient pa 0,874 vilket dr hogre &n 0,8 som anvinds som vedertagen
tumregel (Bryman & Bell, 2005). I linje med detta anses fragorna rorande fortroende halla en
hog tillforlitlighet.

Tittar vi sedan till transaktionskostnader anvinde vi en mindre vedertagen ansats. Vi
valde hér att undersoka kostnader forknippade med att skydda sig mot opportunism. Som
redogjort for (se Transaktionskostnader s.18) dr det vara svart att uppskatta
transaktionskostnader i1 absoluta termer och i komparativa studier till och med 6verflodigt

(Williamson, 1981). Murell och Pauns (2010) métinstrument uppskattar transaktionskostnader
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i relativa termer och med svarigheten att uppskatta transaktionskostnader som ett absolut
virde, anser vi att far hogre reliabilitet i var métning genom att konkretisera variabeln pa detta

satt.

RESULTAT

Av 100 utskickade enkéter fick vi svar fran 51 respondenter och en svarsfrekvens pa
51 %. Efter att ha rensat for ej fullstandiga svar (5 st.) uppnadde vi en analyserbar grund om
46 observationer. For respektive respondent summerade vi svaren gillande variabeln
fortroende samt for de tre dimensionerna denna bestar av; (1) haller dtaganden, (2) arlighet i
forhandlingar samt (3) undviker utnyttjande. Lagsta mdjliga resultat for fortroende ar 12, da
den mittes 1 12 frdgor med Likert-skalan 1-7, och hdgsta mdjliga resultat &r 84. Varje
dimension behandlas med 4 fragor dir ldgsta mdjliga resultat dr 4 och hogsta mojliga resultat
28. I tabell 1 gér det att se hur den genomsnittliga bedomningen av fortroende bland
respondenterna var 60. Standardavvikelsen for variabeln, alltsd avvikelsen fran den
genomsnittliga beddmningen av fortroende, ligger pa 11,628. Dimension 1 visar pa det ldgsta
genomsnittet bland dimensionerna, 19,07 med en standardavvikelse pa 4,133 Den
genomsnittliga bedomningen av dimension 2 var 20,13 och har en standardavvikelsen pa
5,097, vilket dr den hogsta avvikelsen bland dimensionerna. Genomsnittet for dimension 3 dr
den hogsta bland dimensionerna pd 20,80 och har den ldgsta standardavvikelsen pd 3,959.
Slutligen lag genomsnittet for transaktionskostnader pa 6,43 med en standardavvikelse pa
8,663. Anledningen till att standardavvikelsen blivit s& hog &r att det fanns ett extremvérde (se
bilaga 3 for spridningsdiagram av resultaten). Resultaten for de bdda variablerna samt de tre
dimensionerna kan enligt normalférdelningsregeln (Korner & Wahlgren, 2002) beddmas som

approximativt normalfordelade (se bilaga 3 for definition av regeln).
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Spearmans rho-testet visade pd en negativ signifikant korrelation mellan fortroende
och transaktionskostnader pd -0,413. Dimensionerna 1 och 2 visar pa en signifikant
korrelation pa -0,395 respektive -0,389. Dimension 3 visar pd korrelation pd -0,325 som inte

kan sdkerstdllas vara signifikant (se tabell 1).

Tabell 1. Genomsnitt, standardavvikelser samt korrelationer

Genomsnitt, standardavvikelser samt korrelationer

Undviker
Standard- Transaktions- Haller Arligheti  opportunistiskt
Variabler Genomsnitt avvikelse  kostnader  Fortroende &taganden forhandlingar beteende
Transaktionskostnader 6,43 8,663 1
Fortroende 60,00 11,628 -0,413(%) 1
(1) Héller ataganden 19,07 4,133 -0,395(*) 0,865(**) 1
(2) Arlighet i i " - -
forhandlingar 20,13 5,097 0,389(*) 0,888(**) 0,681(**) 1
(3) Undviker ~ *k sk sk
utnyttjande 20,80 3,959 0,325 0,826(**) 0,617(**)  0,592(**) 1
N =46

* Korrelationen &r signifikant pa 95 % niva (p < 0,05)

** Korrelationen &r signifikant pa 99 % niva (p <0,01)
Hypotestest. Vi har utifran vart stickprov skattat viarden pa var korrelationskoefficient (r)
vilket plottas i tabell 1 och i den tredje kolumnen visas det hur fortroende korrelerar med
transaktionskostnader. For att vidare kunna testa vért hypotetiska samband &ver hur
transaktionskostnader forhéller sig till fortroende i1 var population utférde vi ett hypotestest.

Hypotesen vi ér intresserade av att testa dr som tidigare angivet:

Hypotes: Fortroende och transaktionskostnader dr negativt korrelerade
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Fortroendets inverkan pa transaktionskostnader utldses av var korrelationskoefficient (r). Vi
ar intresserade av att testa till vilken sannolikhet vi kan styrka att transaktionskostnader och
fortroende korrelerar negativt. For att kunna styrka det sambandet i var underliggande
population behover vi se till vilken signifikans vi kan styrka att korrelationen mellan
transaktionskostnader och fortroende &r negativ (Ifsrtroende:transaktionskostnader: -0,413). Vi stiller
upp foljande hypotesprovning:
Hy: r=0 (Inget samband foreligger)
H;: r<0 (Negativt samband foreligger)

Vi forkastar nollhypotesen till en 95 procentig signifikansnivd om p-vérdet < 0,05 (Bryman &
Bell, 2005). Med uppgifter himtade fran tabell 1 kan vi se att med en 95 procentig
signifikansnivd kan vi forkasta nollhypotesen och sluta oss till att ett negativt samband
foreligger 1 alla parametrar bortsett fran i den 3e dimensionen av fortroende. Dé inte en
tillrdcklig statistisk signifikans foreligger i denna dimension kan vi inte sluta oss till att
sambandet dr icke-slumpartat. Vi tittar till riktningskoefficienten risroende:transaktionskostnader (-
0,413) for att kunna styrka var hypotes och vi anvidnder oss av korrelationen for
dimensionerna for att fi djupare forstdelse for sambandet. Alltid ndr man forkastar en
nollhypotes foreligger det en risk att Hy forkastas trots att den dr sann, sannolikheten for detta
avgors av vart kritiska viarde och bendmns som ett ”Fel av typ I” (Bryman & Bell, 2005). Vi
undviker typ I fel genom att vilja en hog signifikansniva och med en signifikansnivé pd 95 %
ar risken att vi forkastar Hy trots att den dr sann enbart 5 % vilket anses som en tillrdcklig

signifikans (Bryman & Bell, 2005; Westerlund, 2005).

ANALYS
Med resultaten presenterade kan vi med 95 % sékerhet sluta oss till var hypotes och
styrka att transaktionskostnader och fortroende dr negativt korrelerade inom den svenska

fordonskomponentsbranschen. Detta innebir i praktiken att i en transaktion dér det rdder hog
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grad av fortroende mellan handelsparterna inom svenska fordonskomponentsbranschen, rader
det med 95 % sékerhet en lag grad av transaktionskostnader. Samtidigt pekar korrelationerna
mellan de tre olika dimensionerna av fortroende och transaktionskostnader pa att varje separat
del av fortroende samvarierar med transaktionskostnader olika. Det blir dérfor intressant att
bryta ned fortroende i dimensionerna och se vilka argument i litteraturgenomgéangen vi finner

stod for.

Dimension 1: Haller ataganden. Dimension 1 har pavisat ett signifikant negativt samband
med transaktionskostnader (se tabell 1). Detta ger framforallt stod for argumentationen vi har
fort om hur fortroende minskar behoven for 6vervakning av transaktioner och darmed sénker
transaktionskostnaderna. Sambandet ger dven stdd for argumentationen vi fort om hur
fortroende sénker transaktionskostnaderna genom att kontrakten inte behdver specificeras lika
noggrant vid upprittandet. Om parterna har fortroende for varandra och lever upp till sina
ataganden blir tiden som ldggs ned pd att skydda sig i1 kontrakten mindre och
transaktionskostnaderna blir ldgre. Hir menar Masters et al. (2004) pa hur en hog grad av
fortroende Okar risken for opportunism. Fortroende for motparten och tron om att denna
kommer att leva upp till sina dtaganden &r inte en garanti for att den verkligen kommer att
gora det. Problematiken Master et al. (2004) tar upp ar ofrankomlig; 16st specificerade
kontrakt innebdr en okad risk. I fall av ett opportunistiskt agerande innebédr det att
konsekvenserna for motparten blir storre i ekonomiska termer, dock kommer kostnaden for
denna risk aldrig att bli uttalad forrdn ett opportunistisk agerande blir ett faktum. Ifall
transaktionsparterna forvintas hélla sina antaganden minskar transaktionskostnader da det

tilldter snabbare beslut och transaktionerna kriver mindre 6vervakning.
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Dimension 2: Arlighet i forhandlingar. Detta ir den dimension som pavisar tydligast
samband vilket framgér av tabell 1. Tittar vi till hur TCE behandlar den hir dimensionen tas
det forst upp 1 ett av Williamsons (1981) beteendeantaganden om foretags beslutsfattande
instanser och hur de anses vara bundet rationella, ” intendedly rational, but only limitedly so”
(Simon, 1961:24). Med andra ord anses beslutsfattare ha en begrinsad formaga att forutse
framtida potentiella hdndelser utifrdn given information vilket blir grunden for uppréttandet
av inkompletta kontrakt och foljaktligen transaktionskostnader. Chiles och McMackin (1996)
tar hir vid och pekar pa hur en okad transparens i transaktionen minskar momentet av
osédkerhet vid kontraktering och foljaktligen dven graden av ofullstédndighet 1 kontrakten. Vért
resultat visar hur en hog grad av drlighet 1 forhandlingarna motsvarar laga
transaktionskostnader. En 6kad grad av drlighet leder rimligtvis till farre héndelser som inte &dr
specificerade 1 kontraktet och, som resultat av detta, farre situationer med kostsamma
omforhandlingar. Det kommer alltid finnas en risk for att ospecificerade héndelser uppstér,
men om bada parter har ett ovillkorligt informationsutbyte, bor rimligtvis de odnskade
héndelserna minska till antalet och transaktionskostnaderna sjunka. Samtidigt kan drlighet i
forhandlingar sannolikt leda till att parter blir mer samarbetsvilliga och snabbare kan komma
till en uppgérelse da bakomliggande motiv inte behdvs dverviigas. Arlighet dr visserligen inte
en garanti for att komma till en uppgorelse men osdkerheten kring om motparten kommer att
agera opportunistiskt minskar i och med att parterna dr uppriktiga. Kontrakterade skydd
baserade pa gissningar i hur motparten kommer att agera dr inte nédvéndiga och innebdr

transaktionskostnaderna till foljd av opportunism kan minska.

Dimension 3: Undviker utnyttjande. Slutligen visar véra resultat pa ett svagare negativt
samband mellan dimension 3 och transaktionskostnader (se tabell 1), Till skillnad fran de

andra dimensionerna kan inte detta samband styrkas till en 95 procentig signifikans. Féljande
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samband har inte pévisats lika starkt i vart stickprov som de tva tidigare dimensionerna.
Forklaringar till varfor vi inte ser ett tydligare samband till transaktionskostnader kan vara
manga. Dimensionen omfattas av Williamsons (1981) beteendeantaganden om opportunism.
Williamson (1981) podngterar hir hur de flesta aktdrer inte beter sig opportunistiskt men att
forekomsten av vissa opportunistiskt agerande aktorer gor att man alltid méste skydda sig i
form av kontrakt. En tdnkbar orsak till att signifikansen &r lagre i denna variabel &r att den fér
anses vara svdrare att observera dd den bara stimmer in pd en vildigt liten del av
transaktionerna 1 linje med Williamsons (1985) beskrivning av dessa. Tittar vi till
dimensionens standardavvikelse kan vi se att den dr ldgst av alla dimensioner vilket delvis

bekriftar resonemanget att det skiljer sig lite mellan observationerna.

DISKUSSION OCH SLUTSATSER

Diskussion

TCE som modell behandlar fortroende som konstant genom sina tre antaganden om
beslutsfattares beteenden. Beslutet mellan att vertikalt integrera produktionen eller att kdpa
frin marknaden gors genom en effektivitetsavvdgning utifrdn rddande grad av
relationsspecifika investeringar. Modellen forutsdger att vertikal integration av produktion blir
att foredra vid hoga nivéer av relationsspecifika investeringar d& marknadens effektivitet
underordnas transaktions- och agentkostnader (se bilaga 2). Resultaten vi presenterar visar pa
hur en hog grad av fortroende é&r starkt forknippat med fOrekomsten av laga
transaktionskostnader. Vi styrker sambandet i en bransch dédr hog grad av relationsspecifika
investeringar rdder men vertikal integrering &nda inte har foresprikats. Denna problematik

grundar sig i TCEs neoklassiska’ ansats till vertikal integrering 4r att det enbart behandlas vid

7 En teoretisk ansats dar stidllningstaganden gors utifran berdknade jamvikter (Eatwell et al., 1987). (for
TCE ar den har jamviktspunkten k** (AC=0)) i bilaga 2
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en specifik tidpunkt, ndr avtal upprittas: Parterna gor en riskavvéigning och bygger sin
uppfattning utifran (1) transaktionens sannolikhet till repetition, (2) grad av relationsspecifika
investeringar och (3) osékerhet i motpartens prestationer (Williamson, 1981). I verkligheten
gors det hédr beslutet kontinuerligt i en relation; avtal ska fOrnyas och prestationer
sakerhetsstillas. Transaktionsparternas l0pande beteenden aterspeglas i deras fortroende for
varandra och som vart resultat styrker korrelerar fortroende med transaktionskostnader
negativt i en affdrsrelation. For modellen innebér det hér att vad som vid en given tidpunkt dr
optimalt, senare kanske inte dr det: Vertikal integrering behdver inte vara att forespraka trots
hoga grader av relationsspecifika investeringar da parternas fortroende for varandra dr hogt
och effektivitet 4ndd kan uppnds vid marknadsproduktion. Handelsparternas forvantningar pa
varandra blir f6ljaktligen avgorande parameter i den avvigningen och vi finner god grund for

att det ska beaktas.

Sociala aspekter av fortroende. Fordonsindustrin dr en bransch som kénnetecknas av hoga
relationsspecifika investeringar och langtgaende kontrakt. Dessutom &r branschen kéanslig for
konjunktursviangningar, di fordon far anses vara en s.k. lyxvara. Vid lagkonjunkturer minskar
rimligtvis hushéllens efterfragan pa lyxprodukter och det sdtter hela industrin i svérigheter.
Vid regelbunden upprepning av samma undersokning finns dérfor mojlighet till storre
forstaelse for hur variationer i branschen kan paverka affédrsrelationer. Leverantdrer kan ha
svart att uppfylla sina dtaganden och vara tvungna att stilla in betalningar alternativt
leveranser pa grund en minskning i efterfrdgan under ldgkonjunktur. I forlingningen kan
sddana forhdllanden fordndra fortroende och transaktionskostnader mellan parter.
Fordandringarna kan bero pd fraimst ekonomiska konsekvenser med uteblivna order/leveranser

som i sin tur leder till att den sociala aspekten mellan aktorer paverkas.
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Chiles och McMackin (1996) beskriver hur fortroendet byggs upp mellan parter
utifran sociala normer och personliga relationer som uppstar under transaktionens géng. Det
finns tydliga begriansningar i den mén det dr mdjligt att méta dessa abstrakta fenomen, dels for
att de aterfinns mellan tva personer samt att sociala normer rimligtvis uppstér pa ett personligt
plan. Detta till trots, sa dr denna abstrakta kontext intressant for att fa mer utforlig helhetsbild
av fortroende som begrepp och ddrmed undersdka affarsrelationer pa ett djupare plan. Genom
att utfora semi-strukturerade kvalitativa intervjuer med respondenter skulle den sociala biten
av fortroendet kunna undersokas mer utforligt. Att lata respondenten tala fritt om sin
uppfattning och relation till en handelspart skapar mojligheten att finna indikatorer som i ett

senare skede skulle kunna anvidndas som variabler i en storre undersokning.

Kausalt samband. Vi har med referenser till tidigare, Chiles och McMackin (1996), beskrivit
hur fortroende mellan handelsparter byggs upp genom uppritthdllande av moraliska och
sociala forpliktelser. Cummings och Bromiley (1996) visar vidare pa hur fortroende bestér av
forvantningar att motparten inte kommer att utnyttja en, att den kommer att vara érlig i sin
forhandling och att den kommer att prioritera att leva upp till sina dtaganden. I linje med
Chiles och McMackins (1996) argumentation och Cummings och Bromileys (1996) definition
menar vi att det finns skil att anta att fortroende minskar risken for opportunism och darmed

transaktionskostnader (se figur 4).
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Figur 4. Kausalt samband

Uppratthallande av
sociala/moraliska . Fortroende . Transaktionskostnader
ataganden

Vi kan utifrdn var empiriska undersdkning sluta oss till att transaktionskostnader och
fortroende korrelerar negativt. I transaktioner dér graden av fOrtroende parterna emellan &r
hogt kan vi med 95 procentig sannolikhet se en lag grad av transaktionskostnader, detsamma
giller det omvénda forhdllandet. Det &r alltid svart att 1 statistiska studier av den hér naturen
att sluta sig till ett kausalt samband. Under forutsittning att ett experiment utfoérs dar man kan
kontrollera tillokningen av den exogena® variabeln samt studera foridndringen i den endogena’
variabeln, dr det mojligt att uttala sig om det kausala sambandet (Wooldridge, 2006). For var
undersokning skulle det kausala sambandet kunna styrkas genom att utféra en longitudinell
studie déir upprepade observationer av objekten gors Over en viss period (Bryman & Bell,
2005). P4 grund av begrinsningar i tillginglig tid far dock detta ldmnas till kommande

forskning.

Slutsatser

I borjan av véar undersokning fragade vi oss om de beteende antaganden, framforallt
det géllande opportunism, som finns i TCE verkligen kan vara sa pétagliga som de beskrivs. I
teorigenomgangen fann vi ett flertal forfattare som kritiserar dessa antaganden. Fortroende var
ett aterkommande begrepp och det argumenteras bland annat for att fortroende sénker
transaktionskostnader till f61jd av opportunism och bunden rationalitet. Vi har i resultaten fran

undersokningen funnit en negativ signifikant korrelation mellan fortroende och

8 Exogena variabler bestdms utanfér modellen (Eatwell et al., 1987)
9 Endogena variabler bestidms utav modellen (Eatwell et al., 1987)
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transaktionskostnader i populationen, den svenska fordonskomponentbranschen. Vi kan alltsa
genom var undersokning se tecken pé att fortroende &r ett begrepp som behdver undersdkas
vidare for att faststilla dess relevans for teorin. Om det gér att finna liknande resultat i andra
branscher och kontexter samt stod for det kausala sambandet sa bor fortroende dvervigas att
inkluderas i transaktionskostnadsteorin. Med vér ansats som bakgrund skulle fortroende agera
som en negativt modererande variabel for transaktionskostnader. I relationer dir handelsparter
har fortroende for varandra skulle transaktionskostnaderna alltsd vara lidgre. Da
transaktionskostnader beskrivs ha en avgoérande roll i valet av organiseringsform skulle
inkluderandet av fortroende som en variabel i teorin kunna ha effekter pd vad som beskrivs

som det optimala valet av organiseringsform.

Forslag till vidare forskning

Utgéngspunkten under hela rapporten har varit att empiriskt undersoka var
fragestéllning i en kontext som tangerar vart intresseomrdde. Fordonsindustrin dr en bransch
som tydligt Overensstimmer med de teoretiska antaganden som gors angiende
relationsspecifika tillgdngar inom TCE och erbjuder forhdllanden som underléttade studien.
Forhallanden som rader inom fordonsindustrin, med relationsspecifika tillgdngar, har saledes
varit valdigt goda for att utfora ett test gidllande transaktionskostnader. For att ta vid utifran
denna rapports ansats skulle det vara intressant att gora ett liknande test pa en bransch med
helt andra forutsittningar dn de som rader pa fordonsbranschen. Genom att anvénda
problemformuleringen géllande transaktionskostnader och fortroende i en vitt skild kontext
kan styrkan i uppkomna samband provas. Det skulle dessutom kunna ge en dkad forstielse
om pévisade samband dr beroende av sérskilda branschforhéllanden.

Pé liknande sitt skulle undersokningen och resultaten kunna utvecklas om studien
sker under flera olika tidpunkter i en longitudinell undersdkning. Det har varit utanfér denna

rapports omfing att sikerstilla den kausala riktningen men genom att géra en regelbunden
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uppfoljning med samma test under en tidsperiod kan kausalitetsproblematiken analyseras pa
ett mer ingdende sitt. Genom att skatta fler variabler till en kommande undersdkning och
anvinda dessa i en multivariabel analys, s& skulle pdvisade samband ytterligare kunna styrkas

och andra eventuella modererande parametrar identifieras.
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BILAGA 1

Enkét

Instruktioner:

Nedan foljer ett antal pastdenden som du ska besvara utifrdn hur vdl din uppfattning
overensstimmer med péstdendet. Fraga 1-13 besvaras genom att fylla i ett svarsalternativ.
Fraga 14 besvaras genom att uppge en procentsats pd det angivna utrymmet.

VIKTIGT: Det ér av stor betydelse att samtliga fragor besvaras med hdnvisning till samma
kund. Vilken kund som hénvisas till fir du sjdlv vilja, forslagsvis en kundrelation som du har
god insikt i. Ange i vilken utstrickning foljande péstdenden Gverensstimmer med den
kundrelation du valt (d.v.s. kund X).

Fraga 1.
Vi dr 6verlag ndjda med det senaste avtalet med kund X
Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stadmmer helt

Fortroende

Fraga 2.

Vi anser att kund X utnyttjar (skor sig pa, drar fordel av) oss
Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stimmer helt

Fraga 3.
Vi anser att vi kan lita pd att kund X forhandlar med oss pa ett arligt satt
Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stadmmer helt

Fraga 4.
Vi anser att vi inte kan lita pd att kund X fullfoljer sina ataganden gentemot oss
Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stammer helt

Fraga 5.
Vi anser att kund X forhandlar avtal pd ett uppriktigt sétt
Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stammer helt

Fraga 6.
Vi anser att kund X dr uppriktiga gentemot oss
Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stadmmer helt

Fraga 7.
Vi anser att anstédllda hos kund X nar framgang pa bekostnad av sina medarbetare
Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stammer helt

Fraga 8.
Vi tror att kund X uppritthaller informella dtaganden i avtal (ett avtals anda)

Stammer inte alls 1 —2 -3 -4 — 5 — 6 — 7 Stdmmer helt

Fraga 9.
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Vi anser att kund X kommer att hélla sitt ord
Stammer inte alls 1 =2 -3 -4 — 5 — 6 — 7 Stdmmer helt

Fraga 10.
Vi tror inte att kund X missleder oss
Stammer inte alls 1 =2 -3 -4 — 5 — 6 — 7 Stdmmer helt

Fraga 11.
Vi anser att kund X drar fordel av véra svagheter
Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stadmmer helt

Fraga 12.

Vi tror att de dtaganden kund X har gjort gentemot oss kommer att hedras av de anstéllda hos
vér kund

Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stadmmer helt

Fraga 13.
Vi anser att kund X inte drar sig for att utnyttja tillfdllen dar minniskor &r sirbara
Stimmer inte alls 1 —2 -3 —4 — 5 — 6 — 7 Stammer helt

Transaktionskostnader

Fraga 14.

Nistfoljande friga kommer att bli en uppskattning fran er sida, men svaret kommer
vara mycket anvindbar for vir undersokning. Var vinlig och lids foljande pastienden,
fundera pa kund X frin fraga 1-13, och svara sa specifikt som majligt.

Fundera pé situationen innan din organisation borjade forhandla/uppritta det specifika avtalet
med kund X. Anta att vid denna tidpunkt att en alternativ partner kunde ha identifierats (en
fiktiv sddan) som hade precis samma egenskaper som den part som avtalet faktiskt slots med.
Den fiktiva parten kan ses som den perfekta kunden och karaktdriseras av att vara:

* villiga att forhandla réttvist for att losa problem uppkomna under implementationen av
avtalet

* villiga att prioritera att alla d&taganden efterfoljs, skriftliga sésom muntliga
* villiga att dela all relevant affarsinformation med din organisation

Anta vidare att din organisation hade haft mojlighet att erbjuda den fiktiva parten en prisrabatt
i forhdllande till den faktiska kundens pris. Bada alternativen genererar samma potentiella
vinst. Hur stor prisrabatt (%) skulle ni vara villiga att ge den fiktiva parten for att gora afférer
med denne istéllet?

Vi skulle vara villiga att ge den fiktiva parten % 1 prisrabatt

0 % rabatt motsvarar att den faktiska parten som avtalet slots med var likvirdig det fiktiva
alternativet. En prisrabatt motsvarande 100 % innebdr sdledes att avtalet som sléts med den
faktiska parten resulterade i att ert foretag i forliggningen “skinkte” bort produkten.
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BILAGA 2

Williamsons (1981, s 560.) illustration dver effektivitetsavvidgning i valet av

organiseringsform.
Figur 2. Teknisk-och agent effektivitet
$
AT
k**
k
k*
AA
AC
* Y-axeln ($) miter kostnadsskillnaden mellan att anvinda marknaden och att internt
producera

* X-axeln (k) utgors av graden av relationsspecifika tillgangar.
* AT utgor skillnaden 1 teknisk effektivitet

* AA utgor skillnaden agenteffektiviteten

*  AC utgor den summerade skillnaden

Marknaden anses alltid vara mer tekniskt effektiv varfor AT kurvan aldrig korsar x-axeln.
Agenteffektiviteten (AA) antas sjunka i takt med relationsspecifika tillgaingar. Vid en
tillrackligt hog grad antas internt organiserad produktion vara mer effektiv &n
marknadsproduktion.
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BILAGA 3
Resultat
Nedan finns resultaten fran var undersokning illustrerade i ett punktdiagram. Y-axeln utgor

vérden for variabeln transaktionskostnader och X-axeln utgor vérden for virden pa variabeln

fortroende.
Figur 3. Spridningsdiagram 6ver datan
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Fortroende
Normalfordelning

Korner och Wahlgren (2002) beskriver hur man kan sluta sig till att material dr approximativt
normaltfordelat genom normalfordelningsregeln. Denna regel séger att om de tvafoljande
kraven uppfylls kan materialet bedomas som approximativt normalférdelat:

* Cirka 68 procent av observationerna ligger mellan grdnserna x —s och x + s

* Cirka 95 procent av observationerna ligger mellan granserna x — 2*s och x + 2*s

* (x = aritmetiska medelvirde, s = standardavvikelse).
(Korner & Wahlgren, 2002)
Vi genomforde ovanstaende test och kunde sluta oss till att vira variabler samt dimensionerna

ar approximativt normalfordelade.



